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المقد مه 
أشسياء تحن فى 
احتياج إليها 


هل تقوم المدرسة بإعداد الأطفال لمواجهة الحياة الواقعية ؟ . " ادرس 
ياجتهاد واحصل على درجات مرتفعة . وستجد وظيفة ذات دخل مرتفع 
ومنافع عظيمة ” كان هذا ما درج والداى على قوله لى . حيث كان هدفهما فى 
الحياة هو تيسير حصولى أنا وأختى الكبرى على تعليم جامعى . حتى يتوفر 
لنا فرصة كبيرة لتحقيق النجاح فى الحياة . وعندما تلت الدبلومة فى عام 
5 متخرجة بمرتبة الشرف . ومقاربة للأول على فصلی الدراسی 
للمحاسبة فى جامعة " فلوريدا ” . كان والداى قد حققا هدفهما أخيرا . وكان 
هذا إنجازا توج حياتيهما ۰ وطبقا للمسار الذى رسمته الأقدار لى ۰ جری 
تعیینی فى " ثمان من كبريات شركات المحاسبة ” ۰ وتطلعت قدما لستقبل 
حافل وتقاعد فى سن مبكرة . 

وقد سلك زوجى " مايكل " مسارا مشابها . فقد نشأ كلانا فى كنف عائلتين 
كادحتين . كانت أصولهما متواضعة . لكنهما يؤمنان بأهمية العمل بشدة . وقد 
تخرج " مايكل " هو الآخر بمرتبة الشرف . لكنه نال ذلك مرتين : المرة الأولى 
كانت كمهندس . ثم الثانية كمحام . وعين سريعا فى إحدى الشركات 
القانونية الراقية بالعاصمة واشنطن . والمتخصصة فى حقوق البراءات . وبدا 
مستقبله لامعا . فها هو مسار وظيفى راسخ . وتقاعد مبكر مضمون . 

وعلى الرغم من أننا كنا ناجحين فى مجالى عملنا . إلا أن وظائفنا لم تحقق 
لتا ما كان متوقعا منها . فقد غيرنا وظائفنا مرات عدة ‏ وكانت لنا أسباينا 
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الوجيهة لذلك - ولکن دون أن تنتظرنا أية خطط معاشية مستقبلية . إذ كانت 
الاعتمادات المالية الخاصة بتقاعدنا تزداد فقط من خلال مساهماتنا الفردية . 

لقد نعمت أنا و " مايكل " بزواج سعيد أثمر عن ثلاثة أطفال بالغين . وفيما 
أكتب هذه السطور ۰ يدرس اثنان منهم فى الجامعة ۰ فيما يخطو الثالث فى 
بدايات المدرسة الثانوية ١‏ ولقد أنفقنا ثروة لنضمن تلقى أطفالنا أفضل تعليم ممكن . 

وذات يوم من أيام عام ۱۹۹٦١‏ ء عاد أحد أبنائنا محبطا من الدرسة . كان 
سما ومتعبا من الدراسة . وأخذ يقول معترضا : " لم يتوجب على إهدار 
الوقت فى دراسة أشياء لن أستخدمها فى الحياة العملية ؟ ” 

وأجبته دون تفكير : " لأنك إن لم تنل درجات مرتفعة ۰ فلن يسعك 
الالتحاق بالجامعة ” 

فأجابنى قائلا : " بغض النظر عما إن كنت سأذهب إلى الجامعة أم لاء 
قساصضين درو *: 

فأجبته بنبرة يختلجها ذعر واهتمام الأمومة : " إن لم تتخرج فى الجامعة 
فلن تحصل على وظيفة جيدة » وان لم تحصل على وظيفة جيدة . فكيف لك 
أن تأمل فى الثراء ؟ ” 

فتبسّم متكلفا وأومأ برأسه مللاً من حديثى له ء فلقد دار بيننا ذلك الحديث 
مرات, فى السابق . وفى كل مرة كان يجول بعينيه فى لاميالاة . وها هى 
نصيحتى وکلماتی له والتى تحمل حكمة الأمومة تقع على آذان صماء مرة 
أخرى ولا يأبه بها . 

وعلى الرغم من أن ابنى كان ذكيا و عنيدا . إلا أنه كان على الدوام شابا 
دمثا وذا خلق . 

فشرع یقول ردا علی کلماتی : ” أماه وكان دورى ليملقى على أسماعى 
بالوعظه - واکبی التطور ۰ انظری لا حولك . فالیسورون لم یحققوا الثراء 
بتعلیمهم . انظری ل ” مایکل جوردان " و " مادونا " . بل وحتی ” ييل 
جيتس ” الذى أدار ظهره لهارفارد . لقد أنشا مايكروسوفت . وهو اليوم احد 
أثرى رجال أمريكا وهو لا يزال بعد فى الثلاثين من عمره > كما أن هناك لاعب 
البیسبول الذى يجنى أربعة ملايين دولار سنويا رغم أن الناس يروته معاقا 
وساد بيننا صمت طويل . وتبادر إلى أننى ألقى على ابنی النصيحة ذاتها 
التى تلقيتها عن والدى . لقد تغير العالم من حولنا فيما لم تتغير تلك النصيحة . 
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م يعد التعلیم الجید ولا الدرجات المرتقعة یضمنان النجاح فى الحياة 2 
ويبدو أنه ليس ثمة من لاحظ ذلك عدا أينائنا . 

واستطرد قائلا : ' أماه اج أرغب فى أن أكدح كدحك أنت ووالدى 3 
فأنتما تجنيان مالا وافرا > وٽحن نسكن ر فارها يزخر باللعب > ولكن » إذا 
اتبعت تصيحتك > فسوف ينتهى بى الحال مثلك . أكدح أكثر وأكثر لا لشىء 
الا لاسدد المزيد من الضرائب ان > فلم يعد ثمة أمان 
وظيفى > كما أننى على علم, بكل ما یجری من تقلیص النظمات لحجمپا 
وإعادة تنظيم هذا الحجم > كما أعلم أن خريجى اليوم يجنون أقل مماكنت 
تجنين وقت تخرجك فى الجامعه . واتظری للأطباء ۰ وكيف لم يعودوا يجنون 
من المال ما اعتادوا على جنيه . وإننى أعلم جيدا أنه لا يمكننى الاعتماد على 
أموال الضمان الاجتماعى أو المعاش الذى سوف أحصل عليه عند تقاعدى من 
إحدى الشركات . قأنا فى حاجة لإجايات جديدة على تساؤلاتى ” 
واحتجتها أنا أيضا . فريما تصبح نصيحة والدى مناسبة للذين ولدوا قبل عام 
۰۵ کتکنها كد تصبح کارثه على أولئك الذين ولدوا فى عالم سريع التغیر ۲ 
فلم يعد فى مقدوری ببساطة القول لابنائی : " اذهیوا للمدرسة . واحصلوا على 
درجات مرتفعة ۰ ومن ثم ابحثوا عن وظيفة امنة مستقرة " . 

لقد علمت أن على البحث عن سبل جديدة لتوجیه ما یتلقاه أبنائى من 

ویما آننی محاسبة فقد عنیت بقصور التعلیم التعلق بالأمور الالية الذی تلقاه 
أبناؤنا فى الدرسهة . فالکثیر من شباب الیوم یمتلکون بطاقات ائتمانية قبل 
إنهاء المدرسة الثانوية . ولكنهم لم يتلقوا يعد دراسة عن المال أو عن كيقية 
استتماره > بل یترکون وشأنهم لیفهم وا كيف تجراكم ی ی وه الرکبه 
لیطاقات الائتمان . انیم یترکون بيساطة وبلا أية معرقة ماليه أو معرفه 
بكيفية دوران الال . ودون أن یجری تجهیزهم لواجهه عالم یقظ مترقب لهم . 
عالم یحتل فيه الانفاق أهمية تتجاوز الادخار . 

وعندما غرق ابنی الأكبر فى دیون بطاقته الائتمانية يائسا وهو لا يزال فى 
الجامعة . لم أساعده فقط على التوقف عن استخدام اقح الائتمانية . بل 
ذهبت أبحث عن برنامج تعليمى يعيننى على تلقين أبنائى المعرفة بتلك 
الأمور 
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وذات يوم بالعام الماضى . اتصل زوجى من مقر عمله قائلا : " لدی شخص 
أظن أنه يتوجب عليك لقاؤه » واسمه ” رويرت كايوزاكى ” ۰ إنه رجل أعمال 
ومستثمر ۰ وجاء هنا ليسجل حق براءة خاصاً ببرنامج تعليمى » وأرى أن ذلك 
الشخص هو من كنت تبحثين عنه ” . 
ماكنت أبحث عنه بالضبط 

لقد تأثر زوجى " مايكل " باللعبة التعليمية التى ابتكرها " روبرت 
كايوزاكى " والتى أطلق عليها ” التدفق النقدى ” أو " ۳10 طكة© " 2 وقد 
رتب “ كايوزاكى ” لكلينا خوض الاختيار التمهيدى فيه . ولكون هذا البرنامج 
لعبة تعليمية ٠.‏ فقد سألت ابنتى البالغة تسعة عشر عاما . والتى كانت لا تزال 
طالية جديدة على إحدى الكليات المحلية . ما إذا كانت ترغب فى 
المشاركة . ووافقت . 

وقد شارك فى هذا الاختبار أو هذه اللعبة خمسة عشر شخصا . جرى 

وكان ” مايك ” محقا > فقد كان هذا هو البرنامج التعليمى الذى طالما كنت 
أبحث عنه > فقد كان هذا البرنامج عبارة عن لعية فى شكلها آشبه بمصيدة 
ملونة بفأر عملاق فى وسطها. وعلى خلاف المصيدة . كان هناك مضماران ٠‏ 
آحدهما بالداخل والآخر بالخارج . وكان الهدف من اللعية هو الخروج من 
الضمار الداخلى وهو ما آسماه ” رويرت " " بمسار الفأر " والولوج إلى المضمار 
الخارجى ۰ أو ” للمضمار السريع ” ۰ وكان " روبرت " يرى أن هذا " المضمار 
السريع " يمثل سلوك الأغنياء أو الطريقة التی " یلعبون بها ” فى الحياة 
الواقعية . 

ثم قام ” روبرت " عندها بتعريفنا ما الذى يعنيه بمسار القأر هذا . 

قال : " إذا نظرتم إلى حياة من نالوا تعليما عاديا ويعملون بكد . لرأيتم 
مضمارا مشابها . إذ يولد الطقل ويذهب للمدرسة ٠‏ وتعترى الوالدين الفخورين 
الإثارة لتفوق طفلهما وحصوله على درجات كبيرة › ثم قبوله فى الجامعة . وقد 
يلتحق بد بدراسة للمتخرجين ومن ثم يسلك طریقا حسب الخطة المرسومة : 
يبحث عن وظيفة أو عن مجال عمل آمن مستقر » ويجد تلك الوظيفة ويكون 
طبیبا ريا ای تعاس ۰ أو قد ینضم للجیش أو يعمل بالحكومة > وعامه ما 
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يشرع هذا الشخص فى جنى المال . ویبدا حال بطاقته الاعتمادية فى 
الفوضى ۰ ويبدأً التسوق ۰ هذا إن لم يكن قد بدأ بالفعل . 

وبتوافر المال بين يديه . يبدأ هذا الشخص فى التردد على الأماكن التى 
يتردد عليها أقرانه > لیلتقوا باتاس وليتواعدوا معهم > وبعد ذلك يبحث عن 
الاستقرار ویتزوج . لقد أضحت الحياة رائعة الآن ۰ إذ الیوم يعمل کل من 
الرجل والمرأة » ويبدأ الدخل فى الازدياد وعندها يشعران بأنهما قد حققا 
النجاح . وأن مستقيلهما قد صار لامعا › فيقرران ابتياع منز وسيارة 
وتلیفزیون ٠١‏ ويقومان باجازة وينجبان أطفالا . لقد أضحى صندوق السعادة فى 
المتناول . والحاجة إلى المال لا تنتهى . ويقرر الزوجان السعيدان أن عملهما 
إنما غاية فى الأهمية ويشرعان فى الكد ساعيين وراء الترقى وعلاوات الأجر . 
وتأتى الزيادة فى الأجر . ويأتى معها طفل آخر وتظهر الحاجة لمنزل أرحب . 
فيعملان بكد أكثر ليضحيا موظفين أكثر كفاءة ويكرسان المزيد من وقتهما 
للعمل . فيعودان للدراسة لینالا مهارات أكثر تخصصا مما يخولهما جنى المزيد 
من المال . وریما يلتحقان بوظيفة إضافية . فيتضخم دخلهما فيما يحدث الشىء 
نفسه مع وعائهما الضريبى وكذلك ضرائبهما العقارية عن منزلهما الجديد 
الأرحب . وكذلك ضرائبهما المدفوعة عن أمانهما الاجتماعى . وسائر ضرائبهما 
الأخری . فيمسكان ببيان دخلهما ویتساءلان أين ذهب المال . ثم يبدان فى 
استخدام بطاقتیهما الائتمانية لشراء احتیاجاتهما . ویبلغ اطقالهما سن 
الخامسة أو السادسة ۰ وتتزاید الحاجة لادخار ما یلزم للجامعة كما تتزاید 
الحاجة للادخار من أجل تقاعدهما . 

" لقد علق هذان الزوجان البالغان الخامسة والثلائین من العمر فى مصيدة 
" مسار الفار " لبقية آیام عملهما . إذ صارا یعملان فى شرکتهما أو فى 
الحكومة لیسددا ضرائیهما ع ولیسددا قرض البتك وحساب بطاقات الائتمان . 

ثم یقومان بتصح أطفالهما بالاجتهاد قى الدراسهة ونیل درجات مرتفعة 
والعثور على وظيفة امنة ومستقرة . فلا یتعلم أولئك الأطفال شیئا عن الال سوی 
من أولئك الذین یتربحون من وراء سذاجتهم . ویعملون بکد طوال حیاتهم 
لحساب الآخرين ۰ وتتکرر العملية فى جيل اضر يعمل بکد . وذاك هو 
0 ماو الفأر ۳ 

والسبيل الأوحد للهروب من ” مسار الفأر ” هو احترافك لكل من المحاسية 
والاستثمار ۰ وهما المجالان الأكثر صعوبة فى الإتقان بسبب الجدال الداثر 
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حولهما ۰ ورغم أننى محترقة وحاصلة على شهادة فى المحاسبة وعملت فى 
ثمان من كبريات شركات المحاسبة . قد فوجئت بالطريقة التى أضفى بها 
" روبرت " المتعة والإثارة على تعلم هذين العلمين . فلم تكن نشعر يصعوية 
وملل فى تعلم المحاسبة والاستثمار ٠‏ ولكنه كان أمرا مثيرا ۰ ففيما كنا تعمل 
جاهدين للهروب من 3 مسار القأر 5 تناسینا سريعا أننا كنا ندرس ٠.‏ 

۱ وسريعا تحول الاختيار إلى لعبة معتعة آمارسها مع مجموعه كبيرة من 
الاقراد فيما بعد الظهيرة . وهكذا ایضا اصبحت مع ابئتى : حيث كنا 
نتحدث عن أشياء لم نناقشها فى السابق قط . لقد كانت ممارسة هذه اللعية 
تتطلب بيانا بالدخل وقائمة للميزانية . وکانت هذه الأشياء يسهل على 
فهمها . فتسنی لى الوقت لكى أساعد ابنتى هى واللاعبين الآخرين على 
طاولتى يشرح المفاهيم التسی استعصت على یدهم ٠‏ فكنت أول المجموعة 
الوحيدة التى استطاعت الهروب من " مسار الفار ” فى هذا اليوم . لقد استغرق 
هرويى مته خمسين دقيعه 3 على الرغم من أن اللعبة استمرت لثلاث ساعات . 

كان على طاولتى أحد العاملين بمصرف . كما كان هناك مالك لاحدی 
الشركات ومبرمج للحاسوب . وما تعجيت له حقا هو ضألة ما يعرفه هؤلاء 
الناس عن أى من المحاسية أو الاستثمار » على الرغم من أنها موضوعات 
شديدة الأهمية فى حياتهم . وتعجيت كيف أداروا شئونهم المالية فى عالم 
الواقع 3 لقد كان يوسعى فهم السیب الذى يجعل ابنتى لا تستوعب هذه 
المسائل فهى مازالت فى سن صغيرة » ولكن ما استعصى على فهمى هم أولئك 
البالغون - ضعف عمرها على الأقل ‏ إذ كيف لأشخاص فى مثل عمرهم ألا 
يهتموا بتعلم مثل هذه الأمور المهمة ؟! 

ويعد هروبى من ” مسار الفار ” » ولساعتین تاليتين . جلست آراقب اینتی 
وهذين الشخصین البالغين التعلمین ودوی النفوذ يلقيان بالترد ويحركان 
الطابات . ورغم أننى كنت سعيدة بالقدار الوافى الذى اكتسباه من العرفة ‏ إلا 
أن ما أزعجنى هو مقدار جهل البالغين بأساسيات المحاسبة والاستثمار . ققد 
خاصتهما . كما استعصى عليهما تذكر كيف أن كل معاملة يمكن أن تؤثر على 
التدفق النقدی الشهرى فى كل مرة باعا فيها أو اشتريا أصلا من الأصول . 
وتیقتت من أن هناك ملايين الأشخاص الذين يعانون ماليا . لا لشىء سوى 
لأنهم لم يتعلموا هذه الأشياء . 
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وقلت لنفسى : ” حمدا لله أننا هنا نستمتع ونتلهى وراء رغبتنا فى الفوز 
باللعية " ويعد أن أنهى ” روبرت ” المسابقة . جلسنا خمس عشرة دقيقة 
للنقاش والنقد فیما بيننا حول لعبة التدفق التقدی . 

ولم يكن مالك الشركة الجالس على طاولتی سعيدا ۰ فلم تعجبه اللعية . 
فرفع صوته قائلا : " لست فى حاجة لعرفة هذا ۰ فأنا أوظف المحاسبین . 
والمصرفيين والمحامين لیخبرونی عن كل هذا ” 

وهو ما أجاب عنه ” روبرت " قائلا : ” هل لاحظت من قبل أن هناك 
الكثير من المحاسبين والمصرفيين والمحامين وسماسرة الأسهم وسماسرة 
العقارات لم يحققوا الثراء . إنهم ذوو معرفة وافرة . وهم فى الأغلب من 
الأذكياء » لكن معظمهم لم يحقق الثراء ؛ ولأن مدارسنا لا تعلم الناس ماالذى 
يفعله الأثرياء . فإتنا تلجأ لطلب النصيحة من هؤلاء الناس . وذات یوم تقود 
سيارتك . وتعلق فى إشارة مرور ۰ وتكافح للرفلات کی تلحق بعملك . فتلتفت 
إلى يمينك لتجد محاسبك عالقا فى الشرك المرورى نفسه . وتنظر إلى يسارك 
لترى صرافك وقد علق مثلك ۰ وأرجو أن تفهم مغزى ذلك الأمر " . 

وكان میرمج الحاسوب هو الآخر لم يستمتع باللعية . فقال : " بوسعى 
شراء بعض البرمجيات التى تعلمنى هذا ” 

وهنا انطلق لسان المصرفى الذى شعر باثارة اللعبة قائلا : ” لقد درست هذا 
فى المدرسة بقسم المحاسبة . لكننى لم أعرف كيفية التطبيق على الحياة 
العملية . آما الآن فأنا أعرف كيف أقوم بذلك › وأحتاج لأنتزع نقسی من 
"شتا الق" ۰ ۲ 

آما تعلیق اینتی . فکان التعلیق الذی تأثرت به أكثر من غيره . اذ 
قالت : " لقد استمتعت بما تعلمت . فلقد تعلمت الکثیر عن طبيعة الال 
وكيقية استثماره ” 

ثم اضافت قائله : " آعرف الان أن بوسعی اختیار مجال عمل لأنى 
آحبه > لا لا یتمتم به من آمان وظیقی ومنافع أو لقدار ما آتقاضاه عنه . فان 
تعلمت ما قدمته هذه اللعبة . فسأصير حرة فى القيام بما اريه وأن آدرس ما 
تمليه علی رغبتى .... بدلا من تلقى العلم لأن منظمات الأعمال تبحث عن 
مهارات وظيفية بعينها . فان تعلمت هذا ۰ فلن أقلق على الأمان الوظيفى 
والأمان الاجتماعى بالصورة التى تشيع بالقعل بين أقرانى فى الدراسة ” . 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


لم تتح لى الفرصة للبقاء والحديث مع " روبرت " بعد انتهاء اللعبة . لکتنا 
اتفقنا على اللقاء لاحقا للمزيد من النقاش حول هذا الشروع . لقد أدركت أننى 
أرغب فى توظيف اللعبة فى مساعدة الآخرين لیکتسبوا قدرا أكبر من الذكاء 
المايى » وقد تقت لسماع المزيد من خططه . 

فأعددنا أنا وزوجى لعشاء مع " روبرت " وزوجته خلال الأسبوع التالى . 
ورغم أن ذلك كان اللقاء الاجتماعى الأول الذى جمعنى به . إلا أننى شعرت 
كما لو كنا نعرف بعضنا اليعض منذ ستوات . 

لقد وجدنا قواسم مشتركة كثيرة فيما بیننا . وامتد بنا الحديث عن أشياء 
جمة » من الرياضة والعروض المسرحية :۰ إلى الطاعم والأمور الاجتماعية ذات 
الطابع الاقتصادى . وتحدثنا عن العالم الآخذ فى التغير . وأمضينا وقتا طویلا 
فى مناقشة كيف لا يدخر الأمريكيون 'شيئا لتقاعدهم . كما تناقشنا حول حالة 
الإفلاس التى يمر بها كل من الأمان الاجتماعی والرعاية الطبية . وتساءلتا إن 
كان الناس يدركون مدى المخاطرة فى الاعتماد على خطط المعاشات . 

كان اهتمام ” روبرت ” الرئيسى بالفجؤة المتنامية بين ما يمتلكه المرء وما لا 
يمتلكه فى أمريكا والعالم من حولنا . وكأحد المغامرين العصاميين . والذى علم 
ذاته بذاته وجاب أقطار العالم يجمع استثماراته . كان " روبرت " قادرا على 
التقاعد فى سن السايعة والأربعين . وقد انصرف عن تقاعده لأنه يشترك معى 
فيما أهتم به عن أبنائى 5 إذ يعلم أن العالم قد تغير » لكن التعليم لم يجار هذا 
التغير . وطبقا لا يقوله " روبرت " . ينفق الأطفال سنوات من أعمارهم فى نظم 
تعليمية عتيقة . دارسين أشياء لن ينتفعوا بها أبدا . ومجهزين بها لواجهة 
عالم لم يعد موجودا ١‏ 

ويحب " روبرت " أن يقول : " إن أخطر نصيحة تعطيها لطفلك اليوم ٠‏ 
هى أن يذهب للمدرسة . وأن يحصل على درجات مرتفعة ويبحث عن وظيفة 
أمنة مستقرة . فتلك نصيحة عتيقة 8 ومضرة . فإن كان بوسعك أن ترى ما 
الذى يجرى فى اسيا وأورويا وأمريكا اللاتينية . لتملكك الاهتمام ذاته الذى 
يتملك ” ۱ ۱ 

ويؤمن " روبرت " بأنها نصيحة مضرة . فیقول : " لانك إن رغبت فى أن 
یحقق طفلك الستقیل الالی الاامن > فلن یستطیع اللعب بالقواعد القديمة ۰ فذاك 
آمر بالغ الخطورة " 


وسألته ما الذى يعنيه بقوله : " القواعد القديمة ؟ ” 
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فقال : " يلعب آناس مثلى طبقا لقواعد تختلف عن قواعدك . فما الذى 
يحدث عندما تعلن منظمة أو شركة ما عن تقليص حجمها ؟ ” 

قلت : " یجری تسریح العاملین فيهاً ۰ فتتاذی عوائلهم > وتزداد 
البطالة ” . 

قال : " نعم . ولکن ما الذی یحدث للشرکه . وخاصه لو كانت شرکه 
قطاع عام يجرى تداول أسهمها فى البورصة ¢ 

ققلت : ” عادة ما يرتقع سعر سهمها عند إعلانها تقليص حجمها . 
يُعجب السوق بالشركة التى تدنى من تكلفة العمالة فیها . معدم 
الميكنة أو بتقليص قوة العمل بصورة عامة ” 

فقال : " أصبت_ ۰ وعندما يرتفع سعر السهم . یصیح حملة الأسهم وأنا 
واحد منهم - أثرياء . فذاك ما عنيته بقولى مجموعة مختلفة من القواعد . إذ 
پخسر الموظفون ٠‏ فيما يربح الملاك والمستثمرون " 

ولم يكن " " رویرت ” یصف القارق بين الموظف وصاحب العمل وحسب › 
بل آیضا الفارق ما بين التحکم فى قدرك وتسلیم مجریاته لشخص اخر . 

فقلت له : " ولکن سيب حدوث هذا یستعصی على فهم أغلب الناس . إذ 
يرون أت ذلك ليس غدل > 

فرد قائلا : ” ولهذا السبب يعد من الحماقه قولك للطفل : تلق تعلیما 
جيدا . فمن الحماقة افتراض أن التعليم الذى يقدمه النظام المدرسى سوف يعد 
طفلك للعالم الحقيقى الذى سیواجهه بعد تخرجه . حيث يحتاج کل طفل 
للنزيد من التعليم ٠‏ تعليم ذى صبغة مختلفة . كما يحتاجون لعرفه القواعد . 
أعنى القواعد الجديدة ” . 

وتابع قائلاً : " هناك قواعد خاصة بالمال يلعب طبقا لها الأثرياء . كما أن 
هناك قواعد أخرى وهی التى تتبعها نسبة الخمسة وتسعين بالمائة الأخرى من 
الناس . إذ يتعلمون تلك القواعد فى المنزل وفى المدرسة . ولهذا من الخطورة 
بمكان أن نقول اليوم لطقل : ادرس بجد, وابحث عن عمل . فالطقل اليوم فى 
حاجة لتعليم أكثر تعقيدا ء إذ قصرت نظمه الحالية عن تحقيق النتائج 
المرجوة . ولست أعير اهتماما أجهزة الحاسوب التى يضعونها فى حجرات 
الدراسة ولا مقدار الأموال التى تنفقها المدارس على العملية التعليمية . فکیف 
للنظام التعليمى أن يلقن شيئا يجهله ؟ " . 
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إذن ۰ كيف للوالد أن يلقن طفله ما لا تلقنه له المدرسة ؟ وكيف لك أن تعلم 
الطقل المحاسبة ؟ ألن يتملكه الملل ؟ وکیف لك أن تدرس راح 


ا وك كدو لو E‏ مدنا خوض 
E‏ 


فطرحت السؤال على " روبرت " : " كيف لك إذن تعليم طفل شيئا عن 
المال وعن جميع الأمور التى تناولناها بحديثنا ؟ . وكيف لنا أن نيسر هذه 
الأمور على الوالدين خاصة إن لم يكونا مستوعبين لها ؟ ” 

فقال لى : ” لقد ألقت كتايا عن هذا الوضوع ” 

فسالته : ” وأين هو ؟ ” 

فأجابتى قائلا : ” على جهاز الحاسب الخاص بى . لقد ظل هناك 
لسئوات عبارة عن فصول وأجزاء مبعثرة . وكنت أضيف إليه فى بعسضص 
التاسبات . وان لم آسع أيهاا لت تیه تمه معا . فلقد شرعت فى كتايته 
بعدما حقق کتایی الا خر آعلی مبیعات ۰ لکننی لم أنه هذا الکتاب الجدید 3 
فلا يزال مبعثرا ” 

إلا أنه بعد قراءتى لأقسامه المبعثرة . قررت أن الكتاب جدير ويستحق 
النشر ء» خاصة فى هذه الأزمنة المتغايرة . واتفقنا أن أتقاسم أناو ” رويرت ” 
تأليف هذا الكتاب . 

طرحت عليه السؤال عن مقدار المعلومات المالية التى يحتاجها طفل . فقال 
إن ذلك يعتمد على الطفل نفسه + فالتییه ۸0 کیان كد علم قت ياكور كه انه 
يرغب فى أن یصیح ثريا . وکان محظوظا بأن كان والده ذا شخصية طموحه 
تسعى إلى الثراء وكان يرغب فى إرشاده . يقول " رويرت " : إن التعليم أساس 
النجاح . وكما تعد الهارات الدراسية بالغة الأهمية . فان المهارات المالية 
ومهارات الاتصال تعد بنفس القدر من الأهمية . 

0 يلى نسرد قصه " رويرت ” . عن الوالد الثرى والوالد الفقير والتى 

ح المهارات التى اکتسبها عبر حياته . وسيعطى التناقض ما بين الوالدين 

8 للقارئ . وقد قمت بالعمل على الكتاب و تجريره وتجميعه ۰ وأنا 
آتصح المحاسبين الذين يقرأون هذا الكتاب . أن تحوا معارفكم الأكاديمية 
جانبا . وأفسحوا عقولكم للنظريات التى يقدمها " رورت ” فى هذا 
الکتاب . إذ على الرغم من أن العديد من هذه النظريات يتحدى البادی 


٩ » 
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الأساسية التفق عليها يصورة عامة فى المحاسبة › إلا أنها تتيح بصيرة ثرية 
عن الطريقة السی يتبعها المستثمرون الحقيقيون فى تحليلهم لقراراتهم 
الاستثمارية . 

وعندما ننصح كوالدين أطفالنا " أن يذهبوا للمدرسة ٠‏ وأن يدرسوا باجتهاد 
وأن يحصلوا على وظيفة جيدة " ۰ فإننا نفعل ذلك فى أغلب الأحيان اتباعا 
للعادات الثقافية . فلقد ظل هذا هو التصرف الصائب للقيام به . لقد أفزعتنى 
أفكار " روبرت " عندما التقيته بادئ ذى بدء . فلأنه نشأ فى كنف والدين 
مختلفين . تعلم كيف يكافم لتحقيق هدفين مختلفين . إذ نصحه والده المتعلم 
بأن يعمل فى مؤسسة 3 فيما نصحه والده الثرى بأن يمتلك تلك المؤسسة . 
وقیما تطلب المساران تعليما . تباينت موضوعات الدراسة فيهما تباينا تاما . 
فبينما شجع والد ” روبرت " التعلم إياه على أن يكون ذكيا . شجعه والده 
الثرى على أن يعرف كيفية توظيف هذا الذكاء . 

وقد سیب وجود والدين فى حياة " روبرت " العديد من المشاكل . إذ كان 
والد " روبرت ” الحقيقى موجها بالتعليم فى ولاية ” هاواى ” وعندما يلم 
" روبرت " سن السادسة عشرة من عمره › لم يكن ينصحه إلا نصيحة 
واحدة : " إن لم تحصل على درجات جيدة . فلن تجد عملا جيدا ” . ولكن 
" روبرت " علم أن طريقه هو امتلاك المنظمة وليس العمل فیها . وفى الواقع . 
لولا النصيحة الحكيمة الملحة من الموجه الارشادی بالمدرسة العليا . ما كان 
" روبرت ” ليذهب إلى الجامعة . فقد كان متلهفا على تشييد أصوله الخاصة . 
ولكنه وافق فى النهاية على أهمية التعليم الجامعى بالتسبة له . 

ولأمانة القول . قد تكون الأفكار الممثلة فى هذا الكتاب شديدة الغراية 
والتطرف لأغلب آباء اليوم > حيث يواجه الآباء مشاق بالغة ليبقوا ببساطة 
أبناءهم فى المدارس . ولكتنا كاباء نحتاج فى ضوء المتغيرات أن ننفتح على 
الأفكار الجديدة والجريئة ۰ فبتشجيعك أطفالك على أن يضحوا موظفين فإنك 
بذلك تشجعهم على سداد القدر الذى يتجاوز الحد العادل من الضرائب طوال 
حياتهم . فى مقابل وعد بمعاش ضثيل أو فى عدم وجود معاش على الإطلاق . 
كما أنه من الصحیح أن الضرائب تعد النفقة الأثقل على الفرد . ففى الحقيقة 
تعمل معظم العائلات من يناير وحتى منتصف مايو لصالح الحكومة لا لشىء إلا 
لتغطية ضرائبهم وبالتالی قنحن بحاجة لأفكار جديدة . وهذا الكتاب يقدم هذه 
الأفكار . 
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ويرى " رويرت " أن الأثرياء يعلمون أبناءهم تعليما مختلفا . حيث یعلمون 
أبناءهم فى المنزل » وعندما يجلسون معهم حول مائدة العشاء . وقد لا تكون 
هذه الأفكار هی الأفكار التی تنتقيها لتناقشها وأطفالك . ولکنتا نشکرك إذ 
ألقيت نظرة عليها . وإنى لناصحة إياك أن تبقى ياحثا. ففى نظرى كأم 
وكشخص حاصل على شهادة معتمدة فى مجال المحاسبة ۰ أرى أن مفهوم 
الحصول على درجات حسنة و العثور على وظيفة جيدة قد صار فكرة قديمة 
فنحن فى حاجة لتقدیم نصيحة آکثر عمقا لأطفالنا . حيث إننا نحتاج لافکار 
جديدة ولتعلیم مختلف ۰ وعسی ألا یکون حثنا لاینائنا بالكفاح حتی یکونوا 
موظفين مجدين فيما يسعون حثيثا فى الوقت ذاته لامتلاك كياتهم الاستثمارى 
بالفكرة بالغة السوء . 

وأملى كأم أن يعين هذا الكتاب الاباء الآخرين . وأمل ” رويرت ” هو 
تعريف الناس بأن أى فرد قادر على يلوغ الازدهار إن هو اختار هذا . فإن كنت 
اليوم بستانيا أو سائقا أو حتى متعطلا عن العمل . فلديك القدرة على تعليم 
نفسك وتعليم أولئك الذين تحب لهم أن يرعوا الجاتب المالى فى آنقسهم . 
وتذكر أن الذكاء المالى إنما هو العملية العقلية التى من خلالها تحل مشاكلنا 
المالية . 

إننا اليوم نواجه عالا وتغيرات تقنية كبيرة مثل تلك التى واجهناها سابقا أو 
تفوقها . وليس شمه من يمتلك الكرة السحریه ۰ لكننا متيقنون من شىء وهو : 
أن التغيرات التى ستواجهنا . تتجاوز واقعنا . فمن متا یعرف ما الذی سياتى 
به الستقبل ؟ ولكن أيا كان الذى سيحدث . قلدینا خياران أساسيان : أن 
نلعب اللعبة فى الجانب الامن . أو أن نلعبها بذکاء بأن نتجهز ونتعلم ونوقظ 
ذكاءنا وذکاء أبنائنا المالى . 


8 شارون ليشة ۰ 


للحصول على الإصدار الصوتى 
" ما الذى علمه لى والدی الثرى عن الال ” 
فكل ما عليك فعله هو زيارة موقعنا الخاص جدا 
www .richdadbook1.con‏ لتحصل عليه مجانا . 
مع الشكر 
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الفصل الأول 


قصة الاب الثرى والاب الفقير 


كمايرويها ft‏ رویرت كايوزاكى Ff‏ 


كان لى أبوان > أحدهما ثرى والآخر فقير . أحدهما صاحب تعليم رفيع 
وذکاء » وحاصل على درجة الدكتوراه . كان قد أنهى دراسته البالعه اریسع 
ستوات فى أقل من سنتين ء ثم ذهب ليلتحق بجامعة " ستانقورد " ثم جامعة 
” شیکاغو " ثم جامعة " نورثويسترن " ليتم دراساته العليا . وكانت جميعها 
منحا دراسية كاملة تدور حول موضوع التمويل . آما الأب الآخر . فلم ينجز 
صقه الثامن أبدا . 

كان كلا الرجلين ناجحاً فى مجاله ۰ عاملا بجد طوال حياته ۰ وجنى 
كلاهما دخلا مرتقعا . أحدهما ظل يكافح مالیا طوال حياته > قيما أضحى 
الآخر أحد أثرى الأثرياء فى هاواى . وقد مات أحدهما تاركا لعائلته عشرات 
الملايين من الدولاارات ومؤسسات خيرية وإحدى دور العبادة التى بناها . فيما 
خلف الاخر وراءه دیونا مستحقة السداد . 

كان كلا الرجلین قویا وصاحب شخصية وتاثیر . وقد قدم لى کلاهسا 
نصيحة . وان اختلف محتواها . إذ امن كلا الرجلین بشدة بالتعلیم . لکنهما 
لم يزكيا لى مسار الدراسه نقسه . 


فلو كان لى والد واحد فقط . لكنت قد قبلت أو رفضت تصيحته . لكن 
وجود أيوين ينصحانى قد ترك لى الخيار ما بين وجهتى نظر متعارضتين › 


إحداهما لرجل ميسور . والأخرى لرجل فقير . 
ویدلا من قبول إحداهما أو تركها بيساطة . وجدت تفسى امعن فى التفكير 
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ولقد تمثلت المشكلة حينها فى أن الرجل الثرى لم يكن قد أضحى ثريا 
بعد . كما لم يكن الأب الفقير قد صار فقيرا . فقد كان كلاهما فى بدايات 
مسارهما » وكان كلاهما يكافح مع ماله وعائلته . لكن كليهما كانت له وجهة 
نظر محتلقة عن المال . 

كان أحدهما يقول على سبيل المثال : " حب المال رأس كل خطيئة ” ع 
فيما يقول الآخر : ” قلة ذات اليد هى رأس كل خطيئة ” . 

وكفتيى صغير ۽ كان وجود آیوین قویین - کلاهما ذو تأثير كبير على 
شخصیتی - شيئا صعبا . فقد رغبت أن أكون فتى صالحا وأن آنصت . لكن 
الأبوين لم يكونا يقولان الأشياء ذاتها . كما أن التناقض فى وجهتی نظريهما 
وخاصة حين يتعلق الأمر بالمال متطرفا للغاية . فتنشأت فضوليا متأثرا 
بكليهما . وقد بدأت أفكر ولفترات طويلة فيما كان كلاهما يقوله. 

كنت أنفق الكثين من وقحى شتا انلا اس الشواك. ذاه : ” لم قال 
الرجل ما قال ؟ ” ۰ ثم طارحا السؤال نفسه عما قاله أبى الآخر . ومع أنه كان 
من الأيسر لى كثيرا القول بيساطة : " نعم ۰ قد أصاب فيما قال . فأنا أتفق مع 
هذا ” . أو أن أرفض بييساطة وجهة نظر أحدهما قائلا : " إن الرجل العجوز 
لا يعرف ما يتكلم عنه ” . إلا إن مرافقتى لأبوين أحببتهما قد دفعنى للتفكير 
وأن أخلص فى اکتساب طريقتى الخاصة فى التفكير . وقد أضحت عملية 
اختيارى لنفسى أكثر قيمة على المدى الطويل مما لو كنت قد قیلت بيساطة 
إحدى وجهتى النظر أو رفضتها . 

إن أحد الأسياب التى تدقع بالأب الثری لزید من الثراء وبالأب الفقير لزید 
من الققر ویالاب المنتمى للطبقة الوسطى للمزيد من المعاناة مع الديون ۰ هو أن 
موضوع الال يبدأ طرحه للتعلیم فى النزل ۰ ولیس فى المدارس . فأغلينا تلقی 
معرفته عن الا من أبويه . فما الذی يسع آبا فقیرا أن يخير به ابنه عن 
الال ؟ سیقول له " ابق فى الدرسة وادرس بجد ” . ثم قد يتخرج الطقل 
بدرجات ممتازة لکنه سیتخرج بعقلية ومعرفة مالیه ضحلتین . تلقی مقرداتها 
قیما كان صغیرا . 

إننا لا ندرس الال فى مدارسنا . فالمدرسة ترکز على الهارات الدرسیه 
والمهنية . وليس على المهارات المالية . وهذا ما يفسر لماذا قد يعانى المصرفيون 
والأطباء والمحاسبون الذين نالوا درجات ممتازة فى الدراسة مالیا وطوال 
حياتهم . إن ديوننا القومية المتزايدة ترجع بقدر كبير إلى السياسيين رفيعى 
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التعليم وإلى المسئولين الحكوميين الذين يتخذون القرارات المالية يخلفية ضئيلة 
أو معدومة عن المال . 

وإننى لأتطلع أحيانا إلى الألفية الجديدة وأتساءل ما الذی سيحدث عندما 
يكون لدينا ملايين من الناس الذين يحتاجون عونا طبیا وماليا . هل سيصيرون 
عالة" على عائلاتهم أو حكوماتهم . وما الذی سيحدث عندما تنقد أموال 
الرعاية الطبية والأمان الاجتماعى . وكيف النجاة لأمة إن هى ظلت توكل 
تلقين أبنائها المعرفة بالمال إلى الآباء والذين هم فى طريقهم أو قد صاروا بالفعل 
إلى الفقر ؟ 

ولأننى غايشت آبوین ذوی نفوذ . فإننى تعلمث متهما معا . فقد كان على 
التفكير فى نصيحة كل منهما . وفى خضم ذلك ۰ اكتسيت بصيرة هائلة يما 
لأفكار المرء من تأثير ونفوذ على حياته . فعلى سبيل المثال . كان من عادات 
أحد آبوی أن يقول : " لیس یوسعی القيام بذلك " . فیما امتنع أبن الا تون 
عن استخدام هذه الکلمات حيث كان يصر على أن یقول : ” كيف لى القيام 
بذلك ؟ “ . فكانت مقولة أحدهما بمثابة تصریح عن نقسه . فيما كانت مقولة 
الآخر سؤالا . كانت واحدة من هاتين المقولتين تكفيك عناء التفكير فيما تدفعك 
الأخرى إليه . وكان بوسع أبى الذى سيصير سريعا إلى الثراء تفسير ذلك تلقائيا 
بأن يقول : إن مقولة " ليس يوسعى القيام بذلك " تدفع عقلك تلقائيا للتوقفف 
عن العمل . أما بطرحك السوژال : ” كيف لى القيام بذلك ؟ ” فأنت تدفع 
عقلك إلى العمل . ولم يكن يقصد بذلك القول أن يوسع المرء القیام بكل ما 
يرغب به بل كان متحمسا بشدة لإعمال العقل . والذى هو أقوى حاسب الى 
فى العالم . حيث كان يقول " إن عقلى يزداد قوة فى كل يوم لأنى أدقعه 
للعمل . وكلما ازداد قوة . ازداد ما أجنيه من مال ” . فقد امن بشدة أن قول 
المرء : " ليس بوسعی القيام بذلك” يمثل علامة للكسل العقلى . 

وعلى الرغم من أن كلا الأبوين قد عمل بكد > إلا أننى لاحظت أن أحدهما 
يتخلد عقله إلى النوم ساعة يفكر فى الال ء فيما كان أحدهما يدفع به إلى 
العمل . فتمثلت النتيجة طويلة الأجل لهذا فى أن أحد الأبوين قد تنامت قوته 
المالية » فيما وهنت عند الآخر . وليس ثمة اختلاف كبير فى هذا عن ذهاب 
شخص إلى صالة الجمباز ليتدرب بانتظام فى حين يضطجع الآخر أمام 
التلفاز . فالتدريب الجسدى الملائم يزيد من فرص بلوغ الصحه البدتية . 
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والتدريب العقلى يزيد من فرص جنى الثروة . فيما يخقض الكسل من فرص 
تحقيق أى من الصحة أو الثروة . 

لقد كان لأبوى اتجاهان فكريان مختلفان . إذ رأى أحدهما أن على 
الميسورين سداد المزيد من الضرائب لمساعدة أولئك الأقل حظا . فيما كان الآخر 
يقول : ” تعاقب الضرائب أولئك الذين ينتجون . وتكافئ أولئك الذين 
لا ينتجون ” 

كانت نصيحة أحدهما : ” ادرس بجد لتجد شركة جيدة تعمل بها” › 
بیتما كانت نصيحة الآخر : " ادرس بجد حتی تجد شركة جيدة 

كان آحدهما یقول : " أحد أسباب عدم بلوغی الثرا» هو أن لدی أطفالا ” . 
أما الا خر فكان يقول : ” السیب الذى لابد لأجله أن أبلغ الثراء هو أن لدى 
أطفالا " . 

كان أحدهما يشجع على الحدیث عن الال والأعمال على مائشدة العشاء . 
فيما منع الآخر الحديث عن المال ساعة الطعام . 

كان أحدهما يقول : " عندما يأتى وقت المال . حاول اللعب فى الجانب 
الآمن . ولا تخاطر ” . بينما كان الاخر يقول : ” تعلم كيف تدير 
المخاطر ” 

امن أحدهما بأن " منزلنا هو استثمارنا الأكبر وأصلنا الأضخم " بینما امن 
الآخر بأن " متزلى إنما هو التزام . وإذا كان منزلك هو استثمارك الأكبر . فأنت 
واقع فى مشكلة " . 

لقد سدد كلا الأبوين مستحقاتهما فى وقتها . كل ما هنالك أن أحدهما يادر 
وسدد مستحقاته مقدما ‏ فيما سددها الآخر لاحقا . 

آمن آحدهما بأن الشركة أو الحکومة سترعاك وترعی حاجاتك ۰ فعنی على 
الدوام بزيادة الراتب ۰ وخطط التقاعد . ومنافع الرعايه الطبيه . وال جازات 
الرضية وأيام العطلة وسائر تلك الزخارف حيث كان متأثرا بیعض أقربائه الذین 
التحقوا بالجیش ونالوا خطط تقاعد ومستحقات لبقية حياتهما بعد خدمة 
استمرت لعشرین عاما . ولقد أحب فكرة منافع الرعاية الطبية والزایا التی 
یتیحها الجیش لتقاعدیه . كما آحب نظام التثبیت الذی آأتاحته له الجامعة . 
وبدت له فكرة الحماية التی تقدمها الوظيفة مدی الحياة وکذلك النافع 
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الوظيفية أكثر أهمية فى بعض أحيان من الوظيفة ذاتهاء فكان يردد أن : 
" قد عملت باجتهاد فى الحكومة . وأستحق هذه المنافع " . 

آما الأب الآخر . فامن بالاعتماد المالى الذاتى الكامل . وانتقد عقلية 
" الستحقات " وکیف أوجدت آناسا معوزین وذوی مركز مالی واهن . وکان 
يشدد على تحقیق الجدارة الالية . 

كان أحدهما يكافح لیدخر قلة من الدولارات ۰ فیما كان الآخر یبنی 
الاستثمارات بسهولة . 

علمنى أحدهما كيف أكتب التماسا مؤثرا يخولنى الحصول على وظيقة . 
بينما علمنى الآخر الصياغة الحسنة لخطط المال والأعمال لأخلق وظائف 

وكونى محصلة لفكرى أبوين مؤثرين . أتاح لى ذلك ملاحظة آثر توجهين 
فكريين مختلفين على حياة صاحبيهما . فعلمت أن الناس حقا يشكلون حياتهم 
من خلال أفكارهم . 

فعلى سبيل المثال . كان أبى الفقير يقول دوما : " لن أحقق الثراء آبدا ” 2 
وقد آضحت تلك النبوءة حقيقة . آما والدى الثرى فعلى الطرف الآخر . كان 
يشير لنفسه على الدوام بکونه ثريا . كان يقول أشياء مثل : " إننى رجل 
ثرى ٠‏ والأثرياء لا يفعلون هذا ” . وحتى بعدما تعرض لأزمة مالية بكل ما 
تحمله الكلمة من معنى . استمر يشير لنفسه كرجل ثرى . وكان يعلق على 
أزمته قائلا : " هناك فارق بين کون المرء معوزا . وبين تعرضه لأزمة مالية 
فالأزمات وقتية . أما الفقر فأبدى " . 

أما أبى الفقیر ۰ فكان یقول : " لا يتملكنى الاهتمام بالمال ” . أو ” إن المال 
ليس شيئا مهما ” . بينما كان أبى الثرى يقول : " المال قوة ” . 

وقد لا نستطيع قياس قوة أفكارنا أبدا أو تقدير قوتها . لكنه أضحى جليا 
لى كطفل أن أكون واعیا بافکاری وبالکیفیه التی آرمز بها لنقسی فإئنا نجدب 
لأنفسنا ما نفكر فيه . فلقد لاحظت أن والدى الفقير كان فقيرا ليس يسبب قدر 
المال الذى كان يجنيه ‏ والذى كان كبيرا - ولكن كان ذلك بسيب أفكاره 
وسلوكياته . وكفتى صغير عايش أبوين » أضحيت واعيا تمام الوعى بالحذر من 
أى الأفكار أعتنقها لنقسى . وأى الأبوين أنصت إليه . هل أنصت للثرى 
منهما أم للفقير ؟ 
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وعلى الرعم من أن كلا الرجلين بالغ مبالغة عظيمة فى احترام التعليم 
والتعلم > إلا آنهما اختلفا فیما ارتأياه جديرا بالتعلم > فقد أرادتى أحدهما أن 
أدرس بجد وأنال درجات وأحصل على وظيفة لأجنى المال . لقد أراد من 
الدراسة أن اصیر محترفا 3 أى آن أصير محامیا او مجاس پا او آن ادرس 
لأحصل على الماجيستير > أما الآخر . فشجعنى على الدراسة لأصير ثريا › 
ولأفهم طبيعة المال ولأتعلم كيف أضعه موضع العمل لصالحی . " إثتى لا أعمل 
من أجل المال ۰ بل المال هو ما يعمل لأجلى " تلك كلمات كان يرددها على 
مسامعى مرارا وتکرارا . 

وفى سن التاسعة ۰ قررت أن أنصت وأن أتعلم من والدى الثرى ما يقوله 
عن الال » وفى سعیی هذا ۰ اخترت ألا أنصت لوالدى الققير › وإن کان هو 
الحاصل على كل الدرجات الجامعية . 
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۰ ۱۲ هه هو مه ۱۱ 
درس من رویرت گروست 
" روبرت قروسست ” هو شاعری الفضل . ورغم تسین ات العدید من 
قصائده . فان قصیدته الأثيرة منها هى ” الدرب الهجور ” ۰ وهی التی 
اعتدت على الإنصات لها کل یوم تقریبا . 


الدرب الهجور 

دربان تفرقا فى الغابه الفتیه 

ول" يمكن أن أطرقهما سویا ۲ 
وحیدا وقفت هناك أفكر ملیا 
وتمعنت يأحدهما ما يلغت عيناي 


إلى أين أنثنى فى الغابة الفتية 


وأخذت الدرب الفانی أخیرا 
فعشيه كان نضرا جميل 

فلم تطأ قدم هذا الطریق 
فحينها لا لم أفكر كثيرا 
لأسلك درب الزحام العتيق 


فكلا الطريقين كان أمامى 
وكان على اتخاذ القرار 

طريق طويل كثير الترامى 
اخذت الذى كنت فيه وحيدا 
فلا للتراجع ولا" للقرار 

قلبى الذى عاش دوما جسور 
وکیف تغیر مسار حیاتی 
عندما سلكت الدرب الهچور . 


روبرت فروست ( ۱۹۱٩‏ ) 
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تطالما عدت لقصيدة " روبرت فروست " المرة يعد المرة . ولقد كان قرار 
اختيارى عدم الإنصات لوالدى الحاصل على التعليم العالى قرارا مؤلما . لكنه 
مثل قرارا شكل ما بقى من حياتى . 

ولقد بدأ تعلمى عن المال فور اتخاذى القرار لمن منهما ساأنصت . وتلقیست 
التعليم عن والدى الشری طوال فترة ثلاثين عاما حتى بلغت التاسعة 
والثلاثين . ثم توقفت فور أن أدركت أننى عرفت واستوعيت ما كان يحاول 
إقحامه فى جمجمتى السميكة . 

يعد المال أحد أشكال القوة . لكن التعليم المالى هو القوة الأكبر من المال . 
فالال يأتى ويذهب . ولكنك إن كنت تعلمت أشياء عن طبيعة المال . فلديك 
السلطان النافذ عليه وبوسعك تحصيل ثروتك . ولن يجدى التفكير الإيجابى 
للمرء نقعا وحده . اد قد ذهب أغلب الناس إلى الدارس ولم يتعلموا أيدا 
شيثاً عن طبيعة الال ء ولهذا آأنفقوا أعمارهم فى العمل لجنيه . 

وحيث إنتى كنت فى التاسعة حينما خطوت خطواتی الأولى ٠‏ كانت دروس 
والدى الثرى بسيطة . وعندما قيل وفّعل كل ما كان مطلوبا . كانت هناك ستة 
دروس وحسب تكررت عير ثلاثين عاما . ويدور هذا الکتاب حول هذه الدروس 
الستة . ولكنها بنفس البساطة التى علمنى إياها أبى . ولم يقصد بهذه الدروس 
أن تكون إجابات وإنما خطوط إرشادية ستعينك وتعين أطفالك على المضى نحو 
الثراء بغض النظر عما يحدث فى عالم يزداد تغيرا بشكل متسارع . 
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الدرس الأول الأثرياء لا يعملون لجنى المال 


الدرس الثانى لماذا يتم تدريس الثقافة المالية ؟ 
الدرس الثالث فکر فى عملك الخاص 

الدرس الرايع تاريخ الضرانب وتفوذ المؤسسات 
الدرس الخامس الثري يبتكر سيل الحصول على المال 
الدرس السادس ليكن عملك بهدف التعلم لا جمع المال 
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الفصل الثانى 
الدرس الاول 


الأثرياء لا يحملون 
لجنى الال 


طرحت على والدى سؤالا : ” أبى . هل يمكتك إخبارى كيف أصيح 
ثريا ؟ " . 

فتحی والدی الصحيفة السائية سائلا إياى : " ولم ترید أن تصير ثريا 
يابنى ؟ ” . 

" لأن والدة ” جيمى " كانت تقود سيارتهم الكاديلاك الجديدة اليوم . وقد 
كانوا ذاهبين إلى منزلهم المقيم على الشاطی لقضاء عطلة نهاية الأسبوع هناك . 
وقد اصطحب ” جيمى " معه ثلاثة من أصدقائه فيما لم يدعنا آنا و ” مايك ” . 
وقد أخيرونا بأتنا لسنا مدعوين لأننا طفلان فقيران ” . 

فسألنى أبى غير مصدق : ” أقالوا ذلك ؟ ” . 

فأجبت بنبرة تنم عن الحزن : " نعم قالوا ذلك " . 

فهز والدى رأسه فى صمت . ودقع بنظارته معيدا إياها لمكانها فوق أنقه 2 
وعاد لقراءة الصحيفة . وظللت واقفا منتظرا الإجاية . 

كان ذلك فى سنة ۱١۹٠٦١‏ . وكنت فى التاسعه من عمرى . وبلمسة حظ من 
لسات القدر . ذهبت لذات الدرسة العامة حيث يرسل الیسورون أبناءهم ۱ 
حيث كانت مدینتنا فى الأساس قائمة على زراعة السکر ۰ وکان القائمون على 
الزراعة هم وأصحاب النفوذ الآخرون من أهل البلدة من أطباء ومالکی الأعمال 
والصرفیین یرسلون أبناءهم لهذه الدرسة والتی تمتد من الفصل الأول الدراسی 
وحتی السادس . آما بعد السنة السادسة . فکانوا يرسلون آبناءهم يصفة عامة 
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إلى مدارس خاصة . وحيث إن عائلتى كانت تقطن أحد جانبى الطريق . 
ذهبت إلى تلك المدرسة . ولو كنت أقطن فى الجانب الآخر من البلدة لذهيت 
لدرسة أخرى يرتادها أطفال من عائلات تتماثل وعائلتى . ويعد السنة 
السادسة . كنت وهؤلاء الأطقال سنذهب إلى الدرسة المتوسطة العامة ثم العلیا ء 
إذ لم يكن متاحا لى أو لهم الالتحاق بالمدارس الخاصة . 

وأخيرا نحى والدى الصحيفة ۰ وكان بوسعی القول إنه كان يفكر . 

وشرع يقول يبط : " حسنا يا بتى . إن كنت ترغب فى الإثراء ۰ فعليك 
أن تتعلم كيف تجنى المال 5 

' وسالت : " فكيف لى أنّْ أجنى المال ؟ " 

قال مرها ” حسنا . استخدم عقلك يا بنی ” ۰ وكان يقصد بهذا هو أن 
” هذا هو كل ما نسأجيبك به ” ۰ أو : " لست أعرف إجابة . ولذا لا تسيب 
لى الإحراج ” 


شراكة فى طور التكوين 

فى الصباح التالى أخيرت صديقى الحميم " مايك " بما قاله والدى . وأفضل 
ما يمكننى قوله . هو أننى و " مايك " كنا التلميذين الفقيرين الوحيدين فى 
هذه المدرسة . لقد شابهنى " مايك " فى أن التحاقه يهذه المدرسة كان لمسة 
حانية من لمسات القدر . إذ خصص شخص ما هذه المدرسة لكل من كان يسكن 
فى المنطقة . فجمعنا مع التلاميذ الميسورين . ولم نكن فقراء حقا . لكننا شعرنا 
بهذا إذ كان الأولاد الآخرون يحوزون قفازات جديدة للعية البيسيول . 
ودراجات جديدة . وكل شىء جديد . 

لقد وفر لى والدى وأمى الأساسيات . كالغذاء . والمأوى والملايس . لكن 
المسألة لم تكن هى ذاك . إذ اعتاد والدى أن يقول : " إذا آردت شیثا . فعليك 
العمل لتحصل عليه ” . ولقد أردنا أشياء فيما لم يتوافر الكثير من العمل لأولاد 
فى التاسعة من عمرهم . 

سألتى " مايك ” : " فماذا نفعل إذن لجنی الال ؟ ” 

فقلت : ” لا أدرى ٠‏ ولكن ۰ أترغب فى أن تكون شريكى ؟ ” 

وافق ” مايك ” ۰ وهكذا فى صبيحة يوم السيت هذا . أضحى " مايك ” 
شريك العمل الأول . وطفقنا طوال الصباح نختلق أقكارا عن طريقة جنى المال . 
وأتى بنا الحديث فى مناسبات عن ذكر " الفتية الهانئين ” الذين يتمتعون 
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بمنزل مثل " جيمى " على الشاطئ ؛ ولقد سیب لنا هذا القليل من الأذى وان 
كان هذا الأذى ناقعا . إذ ألهمنا الاستمرار فى التفكير فى وسيلة لجنی المال . 
وأخيرا فى ظهيرة هذا اليوم » التمعت بارقة ضوء فى رأسينا . كانت فكرة 
استقاها ” مايك " من كتاب العلوم الذى قرأه . وتصافحنا بحماسة . فلقد 
أضحت شراكتنا الآن شيئا عمليا . 

ولأسابيع عديدة تالية . ذهبت أناو” مايك " نجول فى الحى ونقرع 
الأبواب ونسأل الجيران أن يبقوا على عبوات غسول الفم لأجلنا . فوافق أغلب 
الکیار وعلى وجوههم نظرة مرتبكة وابتسامة . ولقد سألنا بعضهم : ماذا 
تفعلان . وهو مارددنا عليه بقولتا : ” ليس يوسعنا البوح لك . إته سر من 
أسرار العمل ” . 

لقد ازداد الضغط النفسى على والدتى بمرور الأسابيع . إذ انتقينا موقعا 
بجوار الغسالة الخاصة بها لتخزين الواد الخام الخاصة بنا . وفى صندوق من 
الورق البتى المقوى . والذى احتوى ذات مرة على عبوات الكاتشاب . اخد 
مخزوتنا من عبوات غسول القم الفارغة فى التنامى . 

وأخیرا وطئت قدم أمى هذا الکان . إذ استیانت صورة عبوات سول الفم 
التراکمة فى قوضی . وسألتنا : " ماذا تفعلان أيها الولدان . ولا أبغى 
سماعکما تقولان ثانية انها أسرار عمل . علیکما أن تفعلا شيئا إزاء هذه الفوضی 
ولا فسألقی بها خارجا " . 

توسلت أنا و " مايك " : لأمى مقسرین بأنه سریعا ما ستتوافر عندنا 
الکمیات الكافية وعندها ستشرع فى الانتاج . وقد أعلمناها بأننا فى انتظار 
زوجين من جيراننا لينتهيا من استخدام عبوة غسول الفم الخاصه بهما مما 
يخولنا استعمالها . فأمهلتنا أمى مهلة أسبوعا . 

ولقد اقترب موعد بدء الإنتاج . وتزايدت الضغوط علينا . وتعرضت شراكتى 
الأولى بالفعل للتهديد بإشعار طرد من المكان الذى اخترناه كمستودع من قيل 
أمى . فصارت مهمة ” مايك " إعلام الجيران بسرعة استهلاك عبوات الغسول 
لديهم . مخبرا إياهم بأن طبيب الأسنان يريد متهم زيادة معدل تنظيفهم 
لأسنانهم . وشرعت أنا فى تجميع خط الإنتاج . 

وذات يوم اصطحب والدى صديقه لكى يريه ولدين فى التاسعة من عمرهما 
وهما یقیمان خط انتاج علی مدرج السيارات ويعملان على قدم وساق . كان 
هناك مسحوق أبيض متتاثر فى كل مكان . كما كانت هناك عیوات أليان 
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صغيرة الحجم فوق الطاولة الطويلة أتينا بها من المدرسة . وطاولة شواء خاصة 
یعائلتنا يتلظى فوقها قحم متوهيم بحرارة شديدة . 

ولقد خطا والدى بحذر واضطر لصف السيارة أدنى مدرج السيارات . وفيما 
اقترب هو وصديقه . نظرا إلى قدر حديدية تعت قطع القحم . بينما تأخذ 
عبوات غسول الأسنان الفارغة فى الذوبان . فى تلك الأيام لم يكن غسول القم 
يعبأ فى عبوات بلاستيكية . بل كانت تلك العبوات تصنع من مادة معدنية 
وهى الرصاص . وفور احتراق الرسم الذى يغطى تلك العيوات . كنا نلقى 
بالعيوات فى القدر الحديديه لتذوب حتى تضحى سائلا . وباستخدام مقيض 
القدر الحديدية . كنا نصب الرصاص المذاب من فتحة صغيرة فى أعلى علب 
اللبن الكرتونية . 

كانت علب اللبن الكارتونية مليئة بالصمغ الصائد للحشرات . أما السحوق 
الأبيض المتناثر فى كل مكان فكان عبارة عن الصمغ اللاصق قبل مزجه بالماء . 
وفى خضم عجلتى . اصطدمت بحقيية السحوق الأييض اللاصق فثقبتها . 
فبدت المنطقة يأكملها كما لو ضريتها عاصفة ثلجية . ولقد كاتنت العبوات 
الكارتونية هى القالب الخارجى لقوالب اللاصق الحشرى . 

شاهدنا أبى وصديقه ونحن نصب الرصاص الذاب بعناية عير القتحة 
الصغيرة يأعلى مكعب اللاصق الحشرى . 

فقال والدى : * احذر ” . 

فأومات دون تحريك رأسى لانظر إليه . 

وأخيرا . وفور انتهاء عملية الصب ۰ وضعت القدر المعدنية على الأرض ۰ 
وتبسمت فى وجه أبى .. 

فسألنا وعلى وجهه ابتسامة حذرة : " ما الذى تفعلانه أيها الولدان ؟ ” 

فقلت : " إننا نقوم يما أخيرتنى به . إننا سائران إلى الثراء ” 

ایتسم ” مايك " ايتسامة عريضة قائلا : ” نعم . فنحن شريكان " وهو يهز 
راسه . 
وسألنى أيى : " وما الذى فى قوالب المسحوق اللاصق تلك ؟ ” 

فقلت له : ” انظر . يتبغى أن تكون تلك خلطة متقنة ” 

وبمطرقة صغيرة . طرقت برفق العلامة التى قسمت المكعب عند منتصقه . 
وبحذر قمت بسحب النصف الأعلى من القالب اللاصق فيما سال معدن التيكل 
خارجا . 
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قال أبى : ” يا إلهى . إنك تخر ج النيكل من معدن الرصاص ” . 

فأجاب " مايك ا ا ا E‏ 
يه . ونحن نجتى المال ” 

التفت صديق والدى وانفجر ضاحكا . وتيسم والدى وهز رأسه . فبجوار 
موقد وصندوق ملىء بعبوات غسول الفم الفارغة . وقف ولدان صغيران وقد 
غطاهما غبار أبيض . وتعلو وجهيهما ابتسامة عريضة . 

فطلب منا وضع كل شىء جانبا و جلس معنا فى واجهة المنزل . وأوضح 
مبتسما أن الأمر قد يكون غير قانونی 

وانهارت احلامنا ‏ وسأل * مايك " يصوت مرتعش : " آتعنی آننا لا 
نستطيع القیام بمثل هذا العمل ثانية ؟ 

فقال صدیق والدی : " دعهما يعملا . فقد یظهران موهبة ” . 

وحملق الیه والدى غاضياً . 

ثم قال والدى يدماثة : تم هذا الأمر غير قاتوتی ۰ لکنکما آیها الولدان 
قد أظهرتما موهبة عظيمة وفكرا أصيلاً . امضيا قدما . وأنا جد فخور بکما 

جلسنا أنا و " مايك ” صامتين محبطين لما يقرب من العشرين دقيقة قبل أن 
نشرع فى تنظيف الفوضى التى خلفناها . لقد انتهى مشروعنا يوم أن بدأ . 
وفيما أخذت أزيل المسحوق التناثر ء نظرت ل " مايك " وقلت : " أحسب أن 
" جيمى ” وأقرانه صائيون : فنحن فقيران * 

كان أبى بسبيله للمغادرة لحظة تلفظت بهذا . فقال : " أيها الولدان ٠‏ 
ستصيران فقيرين فقط إن استسلمتما . فالشىء الأهم أنكما قمتما بشىء . فأغلب 
الناس لا يفعلون سوى الحديث والحلم بالثراء . ولكنكما قمتما يشىء . 
وائكق لاقن يكما معا ‏ وف اف نها جد ... أمضيا قدما ولا تتوقفا 

قبعت أنا و ” مايك " هناك فى صمت . كانت كلمات طيبة . لکتنا مازلنا 
لا ندرى ماذا نفعل . 

فسألته : " أبى . لاذا لم تصبح ثريا حتى الآن ؟ ' 

فأجابنى : ذاك لأننى اخترت أن أسلك مجال التدريس . والمعلمون لا 
a‏ 2 فى الثراء . إذ نحب التدريس وحسب. وأتمتی لو كنت 
أستطيع تقدیم العون لك . ولکننی لا أدرى كيفية جنی الال “ 

فاستدرت آنا و " مايك " وأکملنا تنظیف الکان . 
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ولكن أبى استدرك قائلاً : ” بل أنا أعلم » فان رغبتما أيها الولدان فى 
جنى الال فلا تسألانى . بل تحدث إلى أبيك يا ” مايك ” ” . 

فتساءل ” مايك ” وعلى وجهه آمارات الدهشة : " أبى أنا ؟ ” . 

فقال والدى وعلى وجهه ابتسامة : " نعم . أبوك . فأنا وأبوك لدیتا نفس 
الستشار المصرفى ۰ لكنه يتحدث يحماسة بالغة عن أبيك . فلقد آخبرنی مرات 
عدة عن تألق والدك إذا تعلق الأمر بجنى المال ” . 

فسأله " مايك " ثانية مستنكرا : والدى أنا ؟ قلم لم نمتلك إذن سيارة 
جميلة ولا منزلا جميلا كأصدقاء دراستی الميسورين ؟ ” 

فأجابه والدى : لا السيارة الجميلة ولا المنزل الجميل يعنيان بالضرورة 
كونك ثريا . أو أنك تجيد كسب المال . فوالد ” جيمى " يعمل لصالح شركة 
السكر . ولا يختلف فى كثير عنى . إذ يعمل فى شركة . فيما أعمل أنا 
بالحكومة . ولقد اشترت له الشركة السيارة . لكن شركة السكر تواجه حاليا 
مشاكل مالية . وسرعان ما قد يواجه والد ” جيمى " مشاكل عديدة . آما 
والدك يا " مايك " . فهو مختلف . إذ يبدو کمن يشيد مملكة . واننی لأتوقع 
أن يصير رجلا غاية فى الثراء فى غضون سنوات قلائل " . 

بهذا استعدنا أنا و" مايك ” حماستنا ثانية . ويعزم جديد . شرعنا فى 
تنظيف الفوضى التى سببها عملنا الأول والذى قضى نحيه . وفيما كنا نقوم 
بالتنظيف ٠‏ وضعنا خططا عن كيفية ومتى نتحدث مع والد ” مايك ” . وكانت 
المشكلة هی أن والد " مايك " يعمل لساعات طويلة . ولا يعود إلى منزله إلا 
متأخرا فى أغلب الأحيان . فوالده يمتلك مستودعا خاصا : وشركة إنشاءات . 
وسلسله من التاجر وتلاثه مطاعم . وکانت الطاعم هی ما يبقيه خارجا لوقت 
متأخر . 

أدرك " مايك " الحافلة بعد انتهائنا من عملية التنظیف . وکان فى طریقه 
لوالده أثناء عودته تلك الليلة للمنزل . ليسأله کی یعلمنا سبل تحقيق الثراء . 
وقد وعدنی " مايك " بالاتصال فور حديثه لوالده . حتی وان جری ذلك فى 
وقت متأخر . 

دق جرس الهاتف فى الثامنة والتصف . 

وأجبت قائلا : " حسنا . السبت القبل ۰ ووضعت سماعة الهاتف . لقد 
وافق والد " مايك " على لقائی و " مايك " . 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


وفى السابعة والنصف من صباح السبت . أدركت الحافلة المتوجهة للشطر 
الفقير من البلدة . ۱ 


وتبدا الدروس : 
" سأدفع لك عشرة سنتات مقایل الساعة ” . 
وقد كان مبلغ العشرة سنتات قليلاً . حتی بمقاییس عام ۱۹۵ 

التقیت آنا و ” مايك " مع والده هذا الصباح فى الثامنة . وکان مشغولا 
بالفعل ومنهمکا فى العمل منذ ساعة . إذ كان ملاحظ الانشاءات مغادرا لتوه 
فى سیارته البيك اب فیما كنت آدلف لنزله البسیط الصغیر الرتکب . قابلنی 
” مايك " عند الباب قائلا وهو يفتح لى : ” إن أبى يتحدث فى الهاتفا 2. 
وقال لى أن ننتظر فى الشرفة الخلفية ” . 

وسرت فوق الأرضية الخشبية بينما عبرت مدخل البيت العتيق . كانت 
هناك حصيرة رخيصة تلى الباب ۰ وكانت الحصيرة هناك لتخفى سنوات 
خطت خلدالها أقدام لا تحصى فوق هذه الأرضية > وعلى الرغم من أنها كانت 
نظيقة ٠‏ إلا آنها كانت فى حاجة للتغییر . 

ولقد اعترانى الخوف من الأماكن الضيقة ساعة دلفت إلى غرفة المعيشة 
الضيقة . والتى ازدحمت بالأثاك القديم البالى . والذى كان یصلح للذهاب إلى 
مكان جمع التحف القديمة . وجلست على أريكة كان يجلس عليها سيدتان 
أصغر قليلا من والدتى سنا . وبقبالة المرأتين . جلس رجل فى ثياب عامل 
مكونة من ينطال فضفاض . وقميص كاكى عليه أثر من الكواء . كما كان هناك 
كراسات مصقولة للواجبات المنزلية . ولقد بدا الرجل أكبر من والدى بعشر 
سنوات . فى سن الخامسة والأريعين بحسب ما رأيت . وابتسموا جميعا 
عندما مررت بهم أنا و ” مايك ” متوجهين صوب المطبخ . والذی يؤدى إلى 
الشرفة المطلة على الباحة الخلفية . وتيسمت خجلا . 

وسالت " مايك " : " مَِنْ أولئك الثاس ؟ » 

فأجابنى : " اه . إنهم يعملون عند أبى . فالرجل المسن يدير مستودعاته . 
والسيدتان هما مديرتا المطاعم . وقد رأيت ملاحظ الإنشاءات . والذى يعمل فى 
مشروع خاص بالطرق على بعد خمسين ميلا من هنا . أما مشرفه الآخر . 
والذى يشيد سلسلة من المنازل . فقد غادر المكان بالفعل قبل وصولك إلى هنا . 

فسألته : " وهل يأتون طوال الوقت ؟ ” 


۳۱ 
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أجاب " مايك " متيسما فيما سحب مقعدا ليجلس بجوارى : " ليس على 
الدوام ۰ ولكنهم يأتون كثيرا " . 

ثم قال " مايك ” : " لقد طلبت منه أن يعلمنا كيف تکسب الال ” . 

فسألته فى فضول حذر : " آه . وما كان جوابه على ذلك ؟ “ 

فقال ” مايك ” : " يادئ ذى بدء ۰ بدت على وجهه نظرة مضحكة . ثم 
قال إنه سيعرض علينا عرضا ” . 

قلت فيما دفعت بمقعدى تجاه الحائط : " أرى ذلك ” . ثم جلست علی 
الساقين الخلفيتين للمقعد . وفعل " مايك " الشىء نفسه . 

وسالت: " سای ۳ وهل قدرق: ما هو هذا الخ 26 

فأجایتی : "لا ۰ ولكتك ستعرف سریعا " 

وفجاة خطا والد " مايك " إلى الشرفة عبر الباب الترنح . فقفزنا آنا 
و ” مايك “ على ساقینا . ولم يكن ذلك من قبیل قلة تأدب . ولکتنا قزعنا من 
دخوله هكذا . 

فسألنا وهو یجذب مقعدا لیجالسنا : " آمستعدان آیها الولدان ؟ ” 

أومأنا برأسينا فیما نجذب مقعدینا بعیدا عن الحائط لنجلس قبالته . 

كان رجلا ضخما . یقارب طوله الأقدام الست . ووزنه یقارب الائتی 
رطل . ولقد كان آبی طویلا . وبنفس الوزن تقریبا ۰ وأکیر من والد " مايك " 
بخمسة آعوام . بدا هو ووالدی شبیهین ٠‏ وان اختلقا فى العرق . ولکن ريما 
یتمائلان حیویه . 

سالنی : " یقول " مايك " إنك ترغب فى كسب الال ؟ أهذا صحيح 
ما ی رن ااام دی 

فأومأت برأسى سريعا وان خالجتنی الرهبة . فلقد فاضت كلماته وابتسامته 
بتأثير غامر . 

فتابع : ” حسنا . إليكما عرضى . سوف أقوم بتعليمكما . ولكننى لن أقوم 
بذلك على غرار الفصول التعليمية . ستعملان عندى . وأنا أعلمكما . فإن لم 
تعملا لدی فلن أعلمكما . فياستطاعتى تعليمكما يصورة أسرع وأنتما تعملان 
فحينها لن أضيع وقتى . ولكن وقتى سوف يضيع إن أردتما أن تجلسا 
وتصغيان كما تفعلان فى المدرسة . هاك عرضى ۰ فاقبلاه أو ارفضاه ” 

فسألته : ” حسنا بداية” ء هل لى أن أسأل سؤالا + ” 
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قأجاب : " لا ۰ اما أن تقبل أو ترفض . فلدی الكثير من العمل الذى لن 
یسعتی إهدار الوقت لانجازه . فان لم يكن بوسعك حزم رأيك . فلن تتعلم أيدا 
ويأى حال كسب الال . الفرص تتاح ثم تذهب . وقدرتك على تحين متى 
تتخذ قرارا سريعا > لهى مهارة بالغة الأهمية . فقد سنحت لك فرصة بحثت 
عنها ٠‏ وها قد استهلت الدراسة » ولك أن تختار فى غضون عشر ثوان . قال 
ذلك بابتسامة بسيطة " 1 

فقلت : " آقیل " . 

وقال " مايك ۰ :اه أقبل 0 

فقال والد " مايك ” : " هذا شىء جيد . ستکون السيدة " مارتین " جاهرة 
خلال عشر دقائق . فبعد أن أنتهى معها > ترافقانها إلى مکان العمل . ومن ثم 
يمكنكما الشروع فى العمل . سأدفع لكما عشرة سنتات عن الساعة . وستعملان 
لثلاث ساعات كل يوم سيت 

فقلت : " ولكنى سأذهب لمشاهدة مباراة كرة للسيدات اليوم . 

خفت صوت والد ” مايك ” وتحول لنيرة قاسية قائلا : ” اما أن تقبل 
بالعرض أو ترفضه " 

فأجبته قائلا : " ساقبله . وسأفضل العمل والتعلم على اللعب ” . 


ثلاثون سنتا لاحقا 

عند التاسعة صباحا . وفى صباح أحد أيام السبت الجميلة المشرقة . كنت 
و ” مايكل ” تعمل تحت إمرة السيدة ” مارتين 0 وكانت السيدة * مارتين 0 
طيبة وصبورة > ولطالما قالت ای و مايك * ندکرها باینیه اللذين کیرا 
وارتحلا . ولكن على الرغم من طيبتها . امتت بالعمل الشاق وأيقتنا عاملين . 
كانت مديرة مهام . وقد أنفقت ثلاث ساعات لتنزل يضائع معلية عن 
الأرفف . ثم لتمسح كل منها بمنفضة الغبار لتزيله عنها ۰ ومن ثم صفها ثانية 
يعد تنظيفها . كان عملا شديد الملل . 

كان والد " مايك ” . وهو الذى أطلق عليه أبى " الثرى " . مالكا لتسعة 
من هده المتاجر 0 سیریتی واللى جوار هذه المتاجر أماكن شاسعة لصف 
السيارات . كانت فى الجيرة قله من متاجر البقالة . يشترى متها الناس 
e a‏ ۰ والخبز ۰ والزید ۰ ۰ ال تمثلت المشكلة فى أن 
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يسع تلك المتاجر إغلاق أيوايها يسبب حرارة الجو . فعلى جانبى المتجر . كان 
على الأبواب أن تبقى مشرعة على الطريق وعلى أماكن صف السيارات . وفى 
كل مرة كانت تمر إحدى السيارات أو تصطف . كان الغبار يثور ليستقر داخل 
المتجر . 

وهكذا كانت لنا وظيفة بقيت ما عدم الناس مكيفات الهواء . 

ولأسابيع ثلاثة . عملت أنا و " مايك ” مع السيدة ” مارتين " . وأدينا 
سويعاتنا الثلاث . وبحلول الظهر ۰ كان عملنا ينقضى . وكانت تلقى بتلائین 
سنتا فى أيدينا . ولم تكن الثلاثون سنتا تثير بالغ حماسة حتى فى سن 
التاسعة ويمقياس أواسط الخمسينات ۰ فقد كان ثمن الكتب الهزلية عشرة 
سنتات . وهکذا كنت أنفق مالى على الكتب الهزلية فى العادة ثم أعود لنزلى . 

وعندما أتى يوم الأريعاء من الأسيوع الرايع . كنت قد قاربت على ترك 
العمل . فلقد وافقت عليه لا لشىء إلا لأتعلم سسبيل جنی المال من والد 
" مايك ” . لكننى صرت الان عيدا يعمل لقاء عشرة سنتات فى الساعة . وفوق 
هذا لم أكن قابلت والد " مايك " منذ السیت الأول . 

وخلال وقت الغداء قلت ل ” مايك ” : " سأترك العمل ” . كان غذاء هذه 
المدرسة التى ارتادها فظيعا . كما كانت المدرسة مملة . ولم أعد أنتفع بيوم 
السيت . كل ما كان يعود على هو تلك الثلاثون سنتا . 

عندها ابتسم ” مايك ” . 

فسألته بغضب واحباط : ” ما الذى تضحك عليه ؟ ” 

فأجاب : ” قال أبى إن هذا سیحدث . وإنك ستقابله عندما تقرر ترك 
العمل ” . 
فقلت ساخطا : " ماذا تقول ؟ أكان ينتظر أن يبلغ بى الأمر هذا 
الیلغ ؟ " . 

فاك ”اك + توعااهنا + قوالذى لسن كسائز الشانین: ‏ واستلوية فى 
التوجيه يختلف عن أسلوب والدك . فوالدتك ووالدك يحاضران كثيرا . آما 
والدى فهادئ وقليل الكلام . عليك أن تنتظر إلى يوم السبت القبل وحسب . 
وسأخبره يأنك مستعد للقائه ” 

قلت : " أتعنى أنه قد أوقع بى ؟ ” 

فقال : ” لا . ليس بهذا العنی . ولكن ريما . وسوف يقسر لك والدى 
الأمر يوم السيبت ” . 
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الاننظار حتى يوم السبت 

كنت مستعدا لمواجهته أتم الاستعداد . وحتى والدى الحقيقى كان غاضبا 
مته ء فقط ظن والدی الحقيقى . وهو الذى أسميه أبى الفقير ‏ أن أبى الثشری 
ينتهك قانون عمالة الأطفال ولايد أن يجرى التحقيق معه . 

قال لى أبى الفقير أن أطالب يما أستحقه . وهو مالا يقل عن خمسة 
وعشرين سنتا فى الساعة . وقال لى إتنى إن لم أحصل على علاوة ٠‏ فيجب أن 
أترك العمل سريعا . 

وقد قال لى بوقار : " لست فى حاجة لتلك الوظيفة اللعونة بأى حال ” . 

وعند الثامنة من صياح السيت . کنت أدلفا خلال تقس الياب المتهاوى 
ا 

وعندما دلقت . قال لى والد " مايك ” : " اجلس وانتظر " شم التفت 
واختفى داخل مكتبه المجاور لحجرة النوم . 

جلت ببصری فى الحجرة ولم أر " مايك " حولنا . شعرت بالارتباك . 
وجلست بحذر مجاورا لنفس الرأتین اللتین كانتا هناك منذ أربعة آسابیح . 
وقد ابتسمتا وأفسحتا لى مجالا للجلوس بجوارهما . 

ورت خسن وأربعون: دفيقة كنت اشن غا اخاالهیا. .فد اعت به 
المرأتان وغادرتا منذ ثلاثين دقيقة . ثم بقى هناك رجل مسن لعشرين دقيقة 
انصرف بعدها هو الاخر . 

كان النزل خاویا . فیما جلست آنا فى غرفة العيشة المتهالكة الظلمء فى 
یوم مشرق وجمیل من آیام هاواى > متتظرا الحديث إلى رجل شحیح يستغل 
الأطفال . وکان بوسعی سماعه یذرع حجرة الکتب جيئة وذهابا . متحدثا عبر 
الهاتف متجاهلا إياى . كنت حينها مستعدا للانتصراف . لکنتی لسیپ ما 
بقیت . 

وأخیرا > ويعد خمس عشرة دقيقة . عند التاسعة تماما . خرج أبى الثشری 
من مکتبه ولم يقل شيئا . وأشار بيده إلى أن اتى .. لکتبه الرث . 

فقال وهو يتمدد فوق كرسيه الدوار : ” قهمت أنك إما ترغب فى علاوة أو 
أنك ستترك العمل ” 

فقلت وقد قاربت على اليكاء : " حسنا . إنك لا تفى بعهدك إلى 
النهاية ” . فقد كان من المخيف حقا لصبى فى التاسعة من عمره أن يواجه 
أمرا يمثل هذا السوء . 
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قلت : " لقد قلت لى إنك ستعلمنى إن عملت عتدك . وقد عملت عتدك ٠.‏ 
واجتهدت فى عملى ٠‏ وتركت لعبة البيسبول التى كنت أمارسها لأعمل 
عندك . لكنك لا تفى بوعدك . قلم تعلمنى أى شىء ۰ إنما أنت محتال كما 
يظن فيك كل أهل البلدة . أنت جشع . إذ تضن لنفسك بكل المال ولا ترعی 
موظفيك . لقد تركتنى أنتظرك ولم تظهر لى أى احترام » فيما لست سوى ولد 
صغير . وأستحق معاملة أفضل " . 

تراجع أبن الثرى بكرسيه الدوار واضعا يده تحت ذقنه ۰ ومحدقا إلى 
بصورة ما حيث بدا كما لو كان يدرسنى . 

قال : " لست سيئًا ء فقی أقل من شهر » بدوت كأغلب موظفقی ” . 

وإذ لم أفهم ماکان يقول سألته : " ماذا ؟ ”ء وتابعت وأنا أحس بالظلم : 
" ظننت أنك ستفى بوعدك وتعلمنى ۰ لكنك تبغى بدلا من ذلك أن تعذبنى ۰ 
وهذه قسوة . بالله عليك هذه قسوة ” 

فقال بهدوء : " بل إتنى أعلمك ” . 

فرددت شاضبا : " فما الذى علمتنيه ؟ لاشىء . بل حتی أنك لم تتكلم 
معى منذ أن وافقت على العمل لقاء الفتات . إننى أتقاضى عشرة سنتات مقايل 
الساعة . يا الله . إن على أن أبلغ الحكومة عنك . إن لدينا قواتين ضد عمالة 
الأطفال . وأنت تعلم هذا . كما يعمل والدى بالحكومة وأنت تعلم هذا ” 

قال آیی الثری : " الاآن تيد و کأغلب الذين عملوا معى . أولكقك التاس 
الذین اما قمت بطردهم أو آنهم ترکوا العمل ” . 

فسألته بشجاعة بالنسبة لطفل صغير : " فماذا لديك لترد به على ؟ . لقد 
كذبت على . قلقد عملت عندك بینما لم تنجز ماوعدتنیه . فأنت لم تعلمضی 
برا 

ققلت باستياء : ” أنت لم تتحدث وإياى أبدا . فلقد عملت لثلاتة 
أسابيع . ولم تعلمنى شيئا ” . 

فسألنى : ” وهل يعنى التعليم الحديث أو المحاضرة ؟ ” 

فرددت : ” فى الواقع > تعم " . 

فقال متيسمًا : " تلك هی الطريقة التى يعلمونك بها فى المدرسة . لكتها 
ليست الطريقة التى تعلمك يها الحياة . وأقول لك إن الحياة هى خير معلم . 
ففى أغلب الوقت لا تتحدث الحياة وإياك ٠‏ لكنها تدفع بك فى طريقك . وكل 
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دفعة إنما هى بمثابة قول الحياة لك : " استيقظ . هناك شىء آبغی تعليمك 
إياه " . 

فسألت نقسی : " ما الذی يتكلم عنه هذا الرجل ؟ الآن أعرف أنه 
يجب على ترك وظیقتی . إذ كنت أحادث رجلا ینبغی أن ترسف یداه فى 
القيود " . 
قال متايعا : " إتك إن تعلمت دروس الحياة . فستحسن الصنع . أما إن 
لم تتعلمها . فستستمر الحياة فى تسييرك . والناس على قسمين : قسم يترك 
الحياة تسيره وحسب ۰ وقسم یغضب ثم یدافعها . لكنهم بهذا يدافعون رئيسا 
أو وظيفة أو زوجة أو زوجا . فليسوا عارفين بأن الحياة هى التى 
تدفعهم " . 

ولم آعرف ما الذی يتكلم عنه . 

قال : " إن الحياة تدفعنا جمیعا . فیستسلم البعض نا فيما یقاتل 
الآخرون > هناك قله من الناس تعی الدرس وتتایع . فتراهم یرحبون بدفع 
الحياة لهم . قبالنسية لهؤلاء القلة . يعنى ذلك أنهم فى حاجة لتعلم شىء 
وأنهم يرغبون فى ذلك . فيتعلمون ثم يتابعون . فأغلب الناس یستسلمون . 
وقله مثلك يقاتلون ” . 

وقف أبى الثرى وأغلق النافذة الخشبية المتهالكة . والتى كانت فى حاجة 
لإصلاح . ثم قال لى : " إن وعيت هذا الدرس . فسوف تصير شابا حكيما 
سعيدا ثريا . أما إن لم تعه . فسوف تنفق حياتك تصب اللوم على وظيفة 
وعلى عائد متدن أو على رئيسك . وسوف تحيا الحياة املا فى تلك الضرية 
الكبيرة . والتى ستحل جميع مشاكلك المالية ” . 

رمقنى أبى الثرى ليرى ما إذا كنت لا أزال أصغى . والتقت عيناد يعينئ . 
وحدق كلانا إلى الآخر . وجرى بينتا الكثير من الحديث من خلال النظرات . 
أخيرا أشحت بعيدا فور أن وعيت رسالته الأخيرة . فلقد عرفت أنه كان 
مصيبا . كنت ألومه . وكنت أطاليه بتعليمى : أى أننى كنت أقاتل . 

تابع أيى الثرى قائلا : " إن کنت من نوع الناس الذى يفتقر إلى 
الشجاعة . فسوف تستسلم فى كل مرة تدافعك الحياة فیها . وكذلك ستتفق 
حياتك تلعب قى الجانب الامن . فاعلا للصواب . مدخرا نقسك لحدث ما لن 
يقع أبدا . وهكذا ستقضى نحبك رجلا مسنا ضجرا > وسيكون لك أصدقاء 
كثيرون يحيونك بحق إذا كنت رجلا لطيفا مجتهدا فى عمله . فقد ترى أنك 


¥ 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


تنقق حياتك لاعبا قى الجانب الآمن ۰ لكن الحقيقة هی أنك تترك الحياة 
تدافعك . لقد كنت ترتعد من خوض المخاطرة ٠.‏ وكنت ترغب حقا فى الفوز . 
لكن خوفك من الخسران فاق حماستك للتجاح . وفى صميمك ستعلم ۰ وأنت 
وحدك ستعلم . أنك لم تسع للنجاح › E‏ ديل درك اللحوا في تج سب 
الأمن * 

وتلاقت أعيننا ثانية " لعشر ثوان . ونظر كلانا للآخر . ولم أشح بعيدا إلا 
بعد أن وصلت الرسالة . 

وطرحت عليه السؤال : " ألم تكن تدقعنى طوال الوقت ؟ ” 

قال متبسما : " قد يظن بعض الئاس هذا ۰ لكننى أردتك أن تتذوق طعم 
الحياة وحسب ” 

فسألته وأنا مازلت بعد أشعر بالغضب وان اعترانی الآن فضول وكنت قد 
صرت جاهزا لتلقى الدروس : " وما طعم الحياة ؟ " . 

قال : ” أنتما أيها الولدان أول من طلب منى تعليمهما كيفية جنى المال . 
إذ يعمل تحت امرتی مائه وخمسون مرژوسا . وا خی أن ألقنه 
ما آعرف عن الال ۰ بل یطلیون منی وظيفة وأجرا . لکنهم لم یطلبوا منی قط 
ا منص لا سس الود و و ان 
چ هی يعملون لتحصيله 


تابع قائله : * وعندما أخيرنى ” مايك " برغبتك فى تعلم كيفية 4 جنى 


المال . قررت صياغة دراسة تكون قريبة من الحياة الحقيقية . فلمك عار بوسعى 
الثرثرة حتى يزرق وجهى . ولكنك ما كنت لتسمع حرفا . ولذا قررت أن أدع 
الحياة تدافعك قليلا حتى يسعك الإنصات لى . ولهذا أديت إليك عشرة سنتات 
مقابل الساعة ” 

فسألته : ان لقان ارين الذى تعلمته من العمل لقاء عشرة سنتات 
وحسب فى الساعة ؟ . أهذا لأنك شحيح وتستغل عامليك ؟ " 

أرجع أبى الثرى ظهره إلى الوراء وانقجر ضاحكا من قلیه . وأخيرا ويعد أن 
انتهت نوبة الضحك قال : " ینبغی عليك أن تغير نظرتك n‏ 
اللوم على لوعن ان تكن اند مشكلتك . فان اعتقدت أننى المشكلة : فعليك 
إذن أن تغيرنى . أما أن أدركت أنك أنت المشكلة . فعساك إذن أن تغير من 
نفسك . وتتعلم شيئا وتزداد حكمة . إن أغلب الناس يبغون من كل من فى 
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الأرض أن يتغيروا إلا أنفسهم . ودعنى أخيرك . إنه من الأيسر لك أن تغير 
من نفسك عن أن تغير أحدا ۳ 

فقلت : " إتنى لا آفهم " . 

فقال وقد بدأ یفقد صبره : " إياك أن تلومتی على مشاکلك ” . 

فقلت : " لكنك لا تدفع لى سوی عشرة سنتات " . 

فسألنى متیسما : " فماذا تتعلم ؟ " . 

فقلت وعلی شفتی ابتسامة ماکرة : " إنك شحیح " . 

فقال : " تری . إنك تظن أننى أنا الشکلة " . 

ققلت : " لکنك أنت المشكلة ” . 

فقال : " حسنا . واصل التفکیر هکذا ۰ ولن تتعلم شیثا . واصل التفکیر 
على أنني أنا المشكلة . وأرنى أى الخیارات ستتاح لك ؟ " 

فقلت : ” حسنا > إن لم تعطنی المزيد أو تظهر لى الزید من الاحترام 
وتعلمنى . فسوف أترك العمل ” . 

قال أبى الثرى : " وحسنا تفعل . وهذا بالضیط ما يفعله أغلب الناس . 
إنهم يرحلون ليبحثوا عن وظيفة أخرى . وعن فرصة أفضل . وعن مقايل 
أعلى . ظانين أن تلك الوظيفة الجديدة أو المقابل الأعلى سيحل المشكلة . لكن 
ذلك لا يحل المشكلة فى أغلب الحالاات ” 

فسألته : " فما الذى سيحل المشكلة إذن ؟ أيرضون بتلك السنتات العشرة 
الهزيلة لقاء الساعة ويبتسمون ؟ ”. 

فابتسم قائلا : " هذا ما يفعله الآخرون . يتقيلون فقط القابل عالمين أنهم 
هم وعائلاتهم سيكافحون من أجل المال . لكن ذلك هو كل ما يفعلونه منتظرين 
العلاوة . ظانين أن المزيد من الال سيحل المشكلة . إن آغلب الناس يقبلون 
الأمر وحسب . فيما يلجأ الآخرون لوظيفة إضافية لیعملوا فيها بكد أكبر . 
لكنهم يقبلون فيها ثانية بمقايل صغير ” . 

جلست أحدق إلى الأرضية . وشرعت فى فهم الدرس الذى كان أبى الثرى 
يلقننى إياه . كنت أستشعر طعم الحياة . وأخيرا رفعت نظرى وكررت 
السؤال : " فما الذى سيحل المشكلة إذن ؟ ” 

" هذا ” . قالها وهو يربت برفق على رأسى متابعا : ” هذا الشىء الذى 
بت ا 
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كانت تلك هی اللحظة التى يقاسمنى فيها أبى الثرى فكرته المحورية > 
والتى ميزته عن موظفيه وعن أبى الفقير » وقادته فى نهاية الأمر لأن يكون 
أحد أثرى رجال هاواى ۰ فيما ظل أيى صاحب التعليم العالى الققیر ۰ فى 
شقائه وراء المال طوال حياته . كانت فكرة واحدة هى التى صنعت الفارق على 
مدار حياة کلیهما . 

لطالا آعاد أبى الثری تردید هذه الفكرة . والتی آسمیتها الدرس الأول : 


" تعمل الطبقتان الفقبرة والتوسطة حتی تجنيا الال . 
آما الطبقه الثرية , فتدع اشال يعمل فى خدمتهم " 

فى صياح هذا السبت المشرق . كنت أتعلم فكرة تامة الاختلاف عما كنتت 
أتعلمه من والدى الفقير . وفى عمر التاسعة > صرت واعيا أن كلا الأبوين أراد 
لى التعلم » وكلا الوالدين أراد منى أن آدرس ... لكن كليهما قصد منى تعلم 

لقد نصحنى أبى صاحب التعليم العالى بأن أقتفى خطواته . فقال لى : 
" بنى ۰ أريدك أن تدرس بجد . وأن تحصل على درجات كبيرة . حتى 
تحصل على وظيفة امنة مستقرة فى شركة كبيرة . وتيقن من أنها تقدم لك 
مناقع ممتازة ” . أما والدى الثری . فقد أراد منی أن أتعلم طبيعة الال ۰ حتى 
يصير بوسعی جعله يعمل لى . وکانت تلك هی الدروس التی كنت لأتعلمها من 
الحياة بارشاده . ولیس فى قصل دراسی . 

وأكمل أبى الثری تلقینی درسی الأول ۰ حیث قال : " انتی سعید لأنك 
غضیت لعملك بعشرة سنتات لقاء الساعة . فان لم يصيك الغعضب وکنت قد 
تقیلتها سعیدا . لكان على إخبارك يعدم استطاعتی تعليمك . وها أنت قد 
رأيت . فالتعلم الحقيقى يتطلب جهدا وولعا ورغية متوقدة . فالغضب مكون 
كبير من مكونات هذه الوصفة . إذ الولع حب وغضب مختلطان . وعندما يأتى 
الأمر إلى المال . یرشب أغلب الناس فى خوض اللعبة فى الجاتب الآمن 
والشعور بالأمان. وبهذه الطريقة لن يكون الولع هو الوجه لهم . بل 
الخوف ” 

قسالته : " ألهذا السبب سيقبلون بالوظيفة ذات المقابل التدنی ؟ ” . 
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أجاينى قائلا : " نعم . يقول البعض إننى آستغل الناس لاننی لا أعطی 
لهم نفس المقابل الذى تعطيه شركات السكر أو الحكومة . لکننی أرى أن 
الناس هم من يستغلون أنفسهم . والسبب هو خوفهم لا خوفى أنا " . 

فسألته : " ولكن ألا تشعر بأن عليك أن تقدم المزيد لهم ” 

أجابنى قائلا : " ليس علی ذلك . هذا إضافة لأن المزيد من المال لن يحل 
المشكله . وانظر لوالدك . إذ يجنى الكثير من المال . لكنه سيظل عاجرا عن 
سداد فواتيره . فأغلب الناس يغرقون فى المزيد من الديون عندما یجنون المزيد 
من المال ” . 

فقلت جا > > ويا كاو الات فح مال تة کا ج 
من الدرس " . 

قال أبى الى مها : " اأصیت . فكما رأيت ٠‏ ذهب والدك إلى المدرسة 
ونال تعليما ممتازا يمكنه من العمل بوظيفة ذات مقابل مرتفع . وقد فعل هذا . 
لكنه لا يزال يواجه مشاكل مالية لأنه لم يتعلم أيدا شيئا عن طبيعة المال فى 
المدرسة . وعلى رأس هذا كله . آمن بالعمل لجنی المال ” . 

فطرحت عليه السؤال : " لكنك لا تؤمن بذلك ؟ ” 

فأجاب : ” لا . فإن رغبت فى تعلم كيفية العمل لجنى المال . عليك أن 
تبقى بالمدرسة . فذاك مكان عظيم تتعلم فيه القيام بهذا . آما إن رغبت تعلم 
كيفية جعل المال يعمل لديك . فساعتها سأعلمك ذلك ” . 

فسألته : " ألن يرغب كل الناس فى تعلم هذا ؟ ” 

قال : " لا . وهذا ببساطة لأنه من الأيسر على المرء أن يتعلم كيف يعمل 
لكسب المال . خاصة إن كان الخوف هو المحفز الأساسى حين الحديث عن 
المال " . 

ققلت عایسا : " إننى لا آفهم - . 

قال : " لیس عليك أن تقلق على ذلك الآن . فقط اعلم أن الخوف هو ما 
يبقى الناس فى وظيفة ما . الخوف من عدم سداد قواتیرهم . والخوف من 
الفصل عن العمل . والخوف من نقص المال . الخوف من العودة للبداية . فهذا 
هو ثمن دراسة مجال أو تجارة . ومن ثم العمل سعيا لكسب المال .إذ يضحى 
أغلب الناس عبيدا للمال ... وعندها يغضبون من رؤسائهم " . 

فطرحت عليه السؤال : " آما التعلم لجعل المال يعمل من أجلك فمسار 
دراسى مختلف تماما . أليس كذلك ؟ ” . 
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فأجابنى قائلا : " مختلف تماما ء تماما ” 

جلسنا صامتين صبيحة سيت هاواى الجميلة هذه . كان أصدقائى ساعتها 
يشرعون فى لعب البيسبول . ولكن لسيب ما ء» كنت ساعتها ممتنا إذ قررت 
العمل لقاء عشرة سنتات فى الساعة . فلقد شعرت يأننى أوشك على تعلم شىء 
دربت نه دكاتي ا ادر 

وسألنى والدى الثری : " أمستعد للتعلم ؟ ” . 

للبت ,وقد أطت وجري مایم UE‏ 

قال أبى الثرى : " لقد أوفيت بوعدی لك » وحيث كنت أعلمك من بعید . 
وها أنت فى التاسعة من عمرك تتذوق طعم العمل من أجل كسب المال . فإذا 
كررت تجربتك لمدة خمسين عاما ء فستتكون لديك فكرة عما ينفق فيه أغلب 
الناس أعمارهم ” 

فقلت : " لا أفهم ” 

قال : " ما كان شعورك وأنت فى انتظارى ؟ عندما طليت العمل لدی . 
وأيضا عندما طلبت زيادة فى الأجر ؟ ” 

فقلت : ” شعور فظيع ” . 

قال : 7 فإن اخترت العمل لكسب الال > فهذا هو ما ستيدو عليه الحياة 
كماع لا هلت التاين * 

ثم سألنى : " فكيف شعرت عندما أعطتك السيدة " مارتين ” ثلاثين سنتا 
لقاء ساعات عملك الثلاك ؟ ” 

قلت : " شعرت بأنها لم تكن كافية . فقد بدت أنها لاشىء . وكنت 

فقال : " فذاك ما يثعر به أغلب الموظفين حينما ينظرون إلى مقابل 
عملهم . وخاصة يعد سداد جميع الضرائب والاستقطاعات الأخرى . فعلى 
الاقل تلت أت ماقة بالماكة هما عتافيفه ۶ 

فسألته مذهولا : " آتعنی أن أغلب العاملين لا يتحصلون على شىء ؟ ” 

فأجاب : ” بالله لا .فالحكومة دائما ما تأخذ حصتها أولا ” . 

فسألته : ” وكيف یقعلون هذا ؟ ” . 

أجابنى : " بالضرائب . إذ يجرى استقطاع الضرائب من دخلك حين 
يتحقق . وعلى إنفاقك . وعلى مدخراتك . وعند موتك " . 

فسألته : " ولم يسمح الناس للحكومة بفعل ذلك معهم ؟ " 
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أجابنى وعلى محیاه ابتسامة : ” الأثرياء لا يسمحون بذلك . الفقراء 
والطبقة الوسطى هم الذين يفعلون ذلك . وأراهنك على أننى أريح أكثر مما 
يربحه والدك ۰ لكنه يسدد ضرائب أكثر منى " . 

فسألته : " وكيف ذلك ؟ إذ بالنسبة لفتى فى التاسعة من عمره كان ذلك 
يبدو خالیا من المنطق . ثم سألته : ” ول يسمح شخص ما للحكومة بأن تفعل 
ذلك معه ؟ ” 

جلس أبى الثرى صامتا . وأحسبه أرادنى أن أنصت بدلا من كثرة الثرثرة . 

أخيرا هدأت . فلم يكن أعجينى ما سمعت . فلقد رأيت والدى دائم 
الشكوى من كثرة ما يسدده من الضرائب . لكنه لم یفعل شيئا حيال ذلك . 
أكانت الحياة تسیره كيفما شاءت ؟ 

تأرجح والدى الثرى ببطء وصمت فى مقعده . فيما كان ينظر ال . 

ثم سألنى : ” هل أنت مستعد لأن تتعلم ؟ ” 

قاومات براسی یبط . 

قال : " كما أسلفت ۰ هناك الکثیر لتتعلمه . فتعلّم كيف تجعل الال يعمل 
لأجلك دراسه تمتد طيلة حياتك . بینما تنتهی دراسة أغلب الناس بذهایهم إلى 
الجامعة لأربع سنوات . وإننى بالفعل لأعرف أن دراستى للمال ستستمر طوال 
حياتى . لأنى ببساطة كلما تعلمت . ظهرت حاجتى لأن أتعلم أكثر . إن 
أغلب الناس لا يدرسون طبيعة المال . بل يذهيون لأعمالهم ويتقاضون المقابل 
ثم يسوون رصيدهم البنكى . وفوق كل هذا . يتساءلون عن سيب معاناتهم من 
المشاكل المالية . ومن ثم ۰ يظنون المال كفيلا يحل المشكلة . وهناك قلة منهم 
تدرك أن قصور دراستهم المالية هو المشكلة " . 

فسألته متحيرا : " إذن يواجه أبى مشاكل ضريبية + لأنه لا يفهم طبيعة 
المال . أليس كذلك ؟ ” 

قال : " انظر . لا تعنى الضرائب سوى جزء من معرفتك بكيفية جعل المال 
يعمل لأجلك . لقد رغبت اليوم فقط فى أن أتحقق مما إن كنت مازلت راغيا 
فى التعرف على طبيعة المال . فأغلب الناس یفتقرون إلى تلك الرغبة . إذ 
يذهبون إلى الدارس ۰ ويتعلمون مجالا ما . ويقضون وقتا مرحا فى أعمالهم . 
ویجنون مقدارا وافرا من المال . وفى صبيحة يوم ما . يفيقون على مشكلة 
خطيرة مع المال . وعندها لا يصير بوسعهم التوقف عن العمل . فهذا هو ثمن 
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الاقتصار على معرفة العمل لكسب المال بدلا من دراسة كيفية جعل المال يعمل 
لأجلك . فهل لا تزال ترغب فى أن تتعلم ؟ 

قاومات براسی . 

قال : " هذا شىء طيب . عليك أن تعود الآن إلى العمل . وفى هذه الرة . 
لن أعطيك أى مقابل ” 

فسألته مذهولا : " ماذا ؟ ” . 

قال : ” لقد سمعتنی . لن أؤدى لك شيثا . فستعمل الساعات الثلاث 
نفسها كل سبت . لكنك لن تتقاضى عشرة سنتات لقاء الساعة . لقد قلت إنك 
تريد أن تتعلم > لا أن تعمل لقاء المال » وهكذا لن أدفع لك شيا ” 

وم يكن ی اس e‏ 

ثم استطرد قائلا : ” لقد جرت هذه الناقشه بالفعل بینی وبين " مايك ” . 
ا ويرصها دون مقابل . وخير لك الإسراع بالعودة إلى 
هناك ” . 

قصرخت : " هذا ليس عدلا . فلابد أن تؤدى أى مقابل ” 

قال : " قلت إنك ترغب فى التعلم . فان لم تتعلم هذا الآن . فستكبر 
لتصير كالمرأتين والرجل المسن الجالسين فى غرفة المعيشة . والذين يعملون لقاء 
الال آملین ألا أطردهم . أو ستكبر مثل أبيك الذى يجنى المال الوفير ليغرق فى 
الدين حتى أذنيه . املا أن يحل المزيد من المال مشاكله . فإن كان ذلك ما 
تبغى . فسأعود لاتفاقنا الأصلى الخاص بالسنتات العشرة لقاء الساعة . أو 
E ESE‏ الاين و E‏ ی 
ی ای يه 

قساألته : " فماذا أقعل + 


ری لسن فلس کے فاو اتکی تح قان ا 
استخدامه . قستعاود شکری سریعا علی اتاحه الفرصه للك وستكير لتصير 
رجلا ثريا م ۲ 


وتسمرت هناك غير مصدق الصفقة المغبونة التى رضيت بها . فها هنا أتيت 
لأطالب بعلاوة فى الأجر . والآن يخبرنى بأن أواصل العمل بلا مقابل . 

ضرینی بلطف ثانية على رأسى وقال : ” استخدم هذا . والان انصرف من 
هنا وعد للعمل ” 


تت 
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الدرس رفم ١‏ : الأثرياء لا يعملون لجنى المال 

لم أخبر والدى الققير بالمقايل الذى أتقاضاه . فلم يكن ليتفهم . ولم أرد 
محاولة تفسير أمر لم أكن أنا نفسى قد فهمته بعد . 

ولثلاثة أسابيع تالية . عملت أنا و ” مايك " لثلاث ساعات كل سبت يلا 
مقابل . ولم أتضايق من العمل » وأضحى روتينه أكثر يسرا على . وكان کل ما 
يضايقنى ما يفوتنى من مباریات البيسبول ومن عدم استطاعتى تحمل كلقة 
المچلات الهزلية . 

وفى الأسبوع الثالث ‏ مر ينا أبى الثرى ظهرا . فسمعنا شاحنته تصطف 
فى باحة الوقوف ثم دلف إلى المتجر محییا السيدة " مارتين ” . وبعد ان تققد 
سير الأمور . وصل إلى دولاب الثلجات وسحب قطعتين . دفع لقاء أخذهما . 
ثم أشار ل ” مايك " ولى . 

قال لنا : " هیا نتنزه قليلا أيها الولدان ” 

قعبرنا الطريق ق متفادين بعض السيارات . سائرين تجاه حديقة عشبیه > 
حيث كان يلعب بها قلة من البالغين الكرة . وعندما جلسنا إلى طاوله رحلات 
متنقلة . ناولنى أنا و " مايك " قطعتى المثلجات . 

وسألنا : " كيف الحال معكما ؟ ” . 

قال " مايك ” : " بخير . وأومأت أنا موافقا ” . 

فسألنا : ا تا تا 

قتبادلت آنا و " مايك * التظرات .۰ وقد هززنا اکتافنا وأملنا رأسینا معا . 


تلافی الوقوع فى أكبر شراك الحياة 

* حسنا . خير لکما أيها الولدان أن تشرعا فى التفکیر . فقد استهللتما 
أحد أعظم دروس الحياة . فاذا وعیتما الدرس ۰ فقستستمتمان بحياة تزخر 
بالحرية والامان . أما إن لم تعیاه . فسوف ینتهی یکما الحال کالسيدة 
" مارتین " ومثل هؤلاء الذین یلعبون الکرة فى هذه الحديقة . إذ یکدون فى 
عملهم لقاء مقابل هزیل ۰ ویتساقون وراء وهم الأمان الوظیفی متطلعین لإجازة 
من ثلاثة أسابیم کل عام > ولعاش هزیل بعد خمسة وأربعين عاما من الکدح . 
فان كان فى هذا ما یثیرکما ۰ فسأرفع ما تتقاضونه لخمسة وعشرین سنتا لقاء 
الساعة * 
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فتساءلت : " لكن هؤلاء الناس طيبون يكدحون فى أعمالهم ء فلم أراك 

فاعتلت وجه أبى الثرى ابتسامة عريضة . وقال : 

" السيدة “ مارتين " بمثاية أم لى ۰ ولم أكن لأبلغ هذا الیلغ من القسوة 
معها . وقد أبدو قاسيا لأنى آبذل قصارى جهدى فى الإقصا عاعن ا ی 
ما لكما . فمقصدى هو إكساب نظرتكما رحاية تمكنكما من رؤية الأشياء . 
أشياء لم ينتفع أكثر الناس برژیتها لضيق نظرتهم . فأكثر الناس لا يرون الشرك 
الذين هم عالقون به ” . 

جلست أنا و” مايك ” هناك متحيرين من مغزى ما يقوله ٠‏ ولقد بدا 
قاسيا ء فيما استشعرنا استماتته فى تعريفنا يشىء ما . 

قال.فیختما £ * لا كدو الكمسة والعشرون سثقا ق البننافه عیفا تجستا ؟ 
ألا تجعل قلییکما یدقان بصورة آسرع ؟ ” 

هززت رأسى بالنفى رغم أن قلیی كان یدق بصورة متسارعة متفعلاً . فقد 
مكلت السنتات الخمسة والعشرون مقابلا كبيرا بالنسبة لى . 

فقال وعلى وجهه ايتسامة ماكرة : ” حسنا . سأدفع لكما دولارا لقاء 
الساعه ” . 

بدا الآن قلبی یتسارع آکثر فى دقاته ۰ قیما كان عقلی یصرخ قائلاً لى أن 
آقبل بالعرض . ولم أستطع تصدیق ما كنت أسمع + فلم أزل صامتا . 

قال : " حستا . فلنجعله دولارین لقاء الساعة " . 

آوشك عقلی وقلبی اللذان فى التاسعة من العمر أن ینفجرا . فقی کل حال 
كنا فى عام ۰ وکان تقاضینا لدولارین فى الساعة لیجعل متا آثری طفلین 
فى العالم . ولم يكن باستطاعتى تخيل كسب هذا المقدار من المال . فأردت أن 
أقول نعم 5 وأردت قبول العرض . لقد صار بوسعی تخيل دراجة جديدة . 
وقفازين جديدين للعبة البيسبول . واحترام أصدقائى حين ألوح یبعض المال . 
وفوق هذا وذاك . لن يصير بمقدور ” جيمى " ولا أصدقائه أن يلقبانى بالفقير 

ربما التهب عقلى وتفجر . لكننى رغبت فى أعماقى وبشدة فى دولارين 
مقابل الساعه . 

كانت الثلجات قد ذابت وسالت قوق یدی . وصارت عصا التلجات 
فارغة . فیما كان التمل یستمتم فى الأسفل بوافر الشيكولاتة والقانیلیا 


ك5 
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الذائبتين . كان أبى الثرى ينظر إلى فتيين يحدقان هم أيضا إليه بأعين 
مفتوحة 3 وعقلین خاویین . كان يعرف اختياره لنا . كما كان يعرف أن جزهءا 
من مشاعرنا أرادنا أن نقبل بالعرض . كان يعرف أن كل إنسان لديه جزء من 
روحه یعانی العف والافتقار . ويمكن شراژه . لقد طرح علینا سوالا استعصی 
على الناس التغلب على إغرائه . ولطالا امتحن أبى الثری آلافا من الأرواح فى 
حیاته ۰ إذ یمتحنها فى كل مرة یجری مقابلة مع شخص ما يطلب وظيفة . 

قال : ” حسنا . لنجعلها خمسة دولارات فى الساعة ” 

فجأة داخلنى الصمت . لقد تغير شىء ما . لقد كان العرض سخيا للغاية 
ومضحكا . إذ ليس هناك كثرة من البالغين فى عام ١905‏ يجنون أكثر من 
خمسة دولارات لقاء الساعه . ولقد ذال الإغراء وحل محله الهدوء 8 والتفت 
ببطء إلى يسارى لأنظر إلى " مايك " . فبادلنى النظر . كان الجزء الضعيف 
والمفتقر فى روحى صامتا > فيما نشط الشطر غير القابل للبيع . ولقد غمر عقلى 
وقلبى هدوء ويقين إزاء المال ۰ وعرفت أن ” مايك ” قد استشعر الحالة ذاتها . 

قال أبى الثرى ينعومة : " هذا شىء طيب ۰ فلأغلب الناس ثمن . ويتأتى 
هذا الثمن جراء الغرائز الإنسانية المسماة الخوف والجشع إن الخوف من قلة 
المال هو ما يحفزنا على الكدح 3 وفور تلقينا للمقابل . يشرع الجشع أو 
الرغيات فى تصوير جميع الأشياء الرائعة التى يستطيع المال شراءها . وساعتها 
يصبح ذلك هو نمط حياة الناس ت۳۹ 

قسالته : " أية نمط تقصد ؟ ” 

قال : * نمط الاستیقاظ والذهاب للعمل و تسسدید الفواتیر 4 تم الااستیقاظ 
والذهاب إلى العمل وتسديد الفواتير و فتجرى حيواتهم عندها طيقا 
لغريزتين 3 الخوف والجشع . اعرضص عليهم المزيد من المال . وسیدورون فى 
نفس الدوائر إذ يزيد انفاقهم . وهذا ما أطلق عليه " سباق الفثران ” 

فسأله " مايك ” : " أثمة سبيل اخر ؟ ” . 

فقال بتؤدة : " تعم . وقله من الناس تعرفه 43 

فسأل " مايك " ثانية : " وما هذا السبیل ؟ ” . 

فقال : " انه ما امل أن تجداد آیها الولدان بعملکما ودراستکما معی . ولهذا 
قد استبعدت جمیع صور القابل الادی ” . 

فسأله " مايك " : " آفلا تعطينا لمحة عنه ؟ فلقد داخلنا السأم من العمل 
الشاق. وخاصة بلا مقابل " . 


۶ ۷ 
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قال أبى الثری : ” حسنا ‏ الخطوة الأولى هى قول الحقيقة ” . 

فقلت : ” ولكننا لم نكذب ” .. 

فرد علی أبى الثرى : ” لم أقل إنكما كنتما تكذبان » لكننى طالبتكما بقول 
الحقيقة " . 

فسالته : " الحقيقة عن ماذا ؟ ” 

فقال : " عما تشعران به . وليس عليك أن تخیر به أحدا ما. فقط 
ذاتك ” . 

وسألته : " أتقصد أن من فى هذه الحديقة والذين يعملون عندك والسيدة 
* ارين 3.7 تقون :ذلك + ب 

فقال : " أشك فى أنهم يفعلون ذلك . إذ بدلا من هذا يعتريهم الخوف من 
افتقاد المال . وبدلا من مواجهة الخوف . يلجأون إلى ردود الأفعال لا التفكير . 
فيأتى رد فعلهم عاطقياً بدلا من استخدام عقولهم " . قال ذلك وهو یریت برفق 
على رأسينا . ثم استطرد يقول : " وعندها يجنون قلة من المال فى أيديهم . 
وثانية تنشط مشاعر الفرح والرغبة والجشع . ثم يلجأون مرة أخرى إلى رد 
الفعل بدلا من التفكير ” . 

فقال مايك : ” فتقوم مشاعرهم إذن مقام تفكيرهم ” . 

فقال أبى الثرى : ” أصبت . فيدلا من قولهم الحقيقة عما يشعرون يه . 
يلجأون لرد الفعل تجاه هذا الشعور . ويفشلون فى التفكير . إذ يعتريهم هذا 
الخوف القديم. فیدفمهم للذهاب إلى العمل املين أن يطرد الال خوفهم . لکته 
لا يفعل . فيرتادهم خوفهم القديم ۰ فيعودون للعمل إملين أن يهدى المال من 
مخاوفهم . ومرة أخرى لا يقعل هذا . فيبقيهم الخوف عالقين فى شرك العمل 
وجنى المال ۰ ثم العمل ثم جنى المال . املين أن يذهب خوفهم . لكن هذا 
الخوف يستيقظ معهم فى كل مرة يستيقظون فيها . كما ییقی هذا الخوف 
القديم الملايين من الناس أيقاظا طوال الليل . جاعلا ليلهم قلقا مضطريا . 
فيستيقظون ويذهبون إلى العمل املين أن يقتل شيك القبض هذا الخوف الذى 
يأكل أرواحهم . وهكذا يسوق المال حياتهم . ولكنهم يرفضون الاعتراف يهذه 
الحقيقة > قالال يهيمن على أحاسيسهم ویالتالی على آرواحهم و 

ثم جلس أبى الثرى هادئا . تاركا لكلماته أن تتغلغل فينا . ولقد سمعت انا 
و” مايك " ما قاله . لكننا لم نستوعب بالكلية ما كان يتحدث عنه . أعرف 
أنى طالما تساءلت عن سبب هروع البالغين إلى أعمالهم قيما لا يبدو فى الأمر 


۶ ۸ 
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الكثير من الرح بالنسبة لهم ء وأنهم لم يبدوا سعداء أبدا . ورغم ذلك أبقاهم 
شىء ما مقيلين بشدة على العمل . 

وقال مدركا أننا استوعينا قدر استطاعتنا ما تحدث عنه : " أريدكما أيها 
الولدان أن تتجنبا الوقوع فى هذا الشرك . فهذا ما أبغى حقيقة تعليمكما 
إياه . وليس فقط بلوغكما الثراء . فبلوغ الثراء لن يحل المشكلة ” . 

فسألته مندهشا : " ألا يحل المشكلة ؟ ” 

فأجابنى : " لا . لا يحل المشكلة . ولتدعنى أنجز حديثى عن العاطقة 
الأخرى . وهى الرغية . البعض يسميها جشعا . لكنى أفضل أن أسميها 
الرغبة . إنه من الطبيعى للغاية أن يرغب المرء فى شىء أفضل . وأجمل . 
وأكثر متعة وإثارة . ولهذا يعمل الناس لجنى المال انطلاقا من الرغية . إذ 
يرغبون فى المال لما یظنون أن له قدرة على شراء السعادة . لكن السعادة التى 
يجنيها المال غالبا ما تكون قصيرة . وسرعان ما يحتاجون للمزيد من المال 
لتحصيل المزيد من السعادة والبهجة والراحة والأمان . فيعملون ظاتين أن المال 
سيسكّن أرواحهم المهتاجة بالخوف والرغبة . لكن المال لا يمنحهم ذلك ” . 

فسالة " مايك " : " ولا الأثرياء متهم ؟ " 

فأجاب أبى الثرى : ” ولا الأثرياء منهم . ففى الحقيقة > لم يسع الکثیر 
من الأثرياء إلى الثراء بسیب الرغبة : بل بسبب الخوف . إذ يحسبون المال 
قادرا على تخليصهم من خشية الافتقار إلى المال ومن الفقر ۰ فيكدسون الأطنان 
منه فقط ليجدوا أن خوفهم صار أسوأ . إذ هم الآن يخشون فقدانه . وان لى 





أصدقاء يكدون فى تحصیله رغم وفرة ما جمعوه منه . وإنى غرف آتاسا جمعوا 
الملايين ويعتريهم اليوم خوف يفوق ما كان يعتريهم أيام عوزهم . إذ 
مبلغ السوء . وتعاظم صراخ ذاك الشطر المعوز والواهن من آرواحهم . فلا 
یرغیون فى فقدان منازلهم الرحبة : ولا سياراتهم ولا مستوى المعيشة الرفيع 
الذى أتاحه المال لهم . فيقلقون على ما سيقوله أصدقاؤهم إن هم فقدوا مالهم 
جميعا . فيتملك العديد متهم الياسن والعصاب > رغم ما عليهم من أمارات الثراء 

فطرحت عليه السؤال : “ أيكون الرجل الفقير أسعد إذن ؟ ” . 

فأجابنى قائلا : " لا ۰ لست أظن ذلك . فعدم الرغبة فى المال لا تقل فى 


شدودها عن الهوس يه ” . 
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وكما لو جلستا وعلى رؤوسنا الطير . تجاوز أحد المشردين الطاولة التى 
نجلس إليها . وتوقف عند صندوق القمامة. وأخذ یعبث به . جلس ثلاثتنا 
ننظر إليه بانتباه عظيم . فيما كنا نتجاهله قبل هذا . 

التقط أبى الثرى دولارا من حافظة نقوده . ولوح به للرجل العجوز . وفور 
رؤيته للمال ٠‏ هرود الرجل الشرد تجاهنا سریعا ليأخذه . وقدم وافر الشکر 
لأبى الثری ۰ ثم هرول منتشیا بثروته الكبيرة 

قال أبى الثرى : تیش اا هو اتیب ما ر فا ق اه 
الكثير من الناس الذين يقولون : " ربى ۰ إننى لست ابها بالمال ” . لكنهم 
يعملون فى وظيفة لمدة ثمانى ساعات فى اليوم ۰ وذاك إنكار للحقيقة . فان لم 
يكونوا آبهین بالمال . فلم يعملون إذن ؟ إن هذا النوع من التفكير لهو أكثر 
شدوذا من تفكير الشخص الذى يختزن الال ” 

إذ جلست هناك مصغيا لأیی الشری ۰ کشت أسترجع يعقلى سرات لا 
تحصى قال فيها أبى الفقير أنا * قتنف انوا الال + . كان كثيرا ما يكرر تلك 
الكلمات . كما كان يصف نفسه دوما بقوله " أعمل لأنى أحب عملى ” 

فطرحت على أبى الثرى السؤال : " فما العمل إذن ؟ أنبقى يلا عمل حتى 
تنصرف عنا الخاوف والجشع 0 

فأجابنى قائلا : " لا ۰ قذلك مضيعة للوقت . فالعاطفة هى ما یجعل منا 
بشرا . ويجعل متا شيئا حقيقيا . فالعاطفة كلمة تعنى طاقة وحركة . فكونا 
صادقين عما تشعران به . ووجها عقليكما وعواطفكما لصالحكما . وليس 

قال ” مايك ” : ” مهلا بالله عليك * 

فقال أبى الثرى : " لا تقلق مما قلت آنفا . فستدرکه إدراكا أعمق كلما 
مرت بك السنون . عليك الملاحظة وحسب . ولا تستجب لعواطفك . فأغلب 
التاس لا یمرفون آن ما یقوم یالتقکیر عنهم انما هی عاطفتهم . والعاطفة تبقتی 
ا ل ی 

فسألته "ليحك ات نی لكا و 

فقال : يو ار ی 
من الراجح ان عاطفته هى ما تقوم بالتفكير له . إذ الخوف من الفقر هو ما يولد 
هذه الأفكار ” 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


ققلت : " لكن الئاس يحتاجون المال حقا إن توجب عليهم سداد 
الفواتير ” . 

فأجاب مبتسماً : " بالطيع نعم . ولكن كل ما آقوله هو أن الخوف هو ما 
يقوم بالتفكير على الدوام ” . 

قال " مايك ” : " لا أفهم ” . 

فقال : ” على سبيل المثال . إن اعترى المرء خوف من الفقر . بدلا من 
المسارعة بالحصول على وظيفة لجنى بضعة دولارات يقتل بها خوفه . يسأل 
نفسه السؤال التالى : هل الوظيفة هى الحل الأقضل لتجنب هذا الخوف على 
المدى الطويل ؟ فى رأيى . ستكون الإجاية ب " لا . وخاصة بعد نظرك 
لحياة المرء كاملة . إذ الوظيفة مجرد حل قصير الأجل لمشكلة طويلة الأجل ” . 

فقلت متحيرا : ” لكن أبى يقول دوما لى : ابق بالمدرسة . وتل درجات 
حسته حتى تجد وظيفة امنه مستقرة ” 

قال أبى الثرى مبتسماً : " نعم . وأفهم لِمَّ قال هذا . فأغلب الناس یزکون 
هذا الأمر انطلاقا من الخوف ” 

فطرحت عليه السؤال : " أتقول إن أبى يقول هذا يداقع الخوف + ” 

أجابنى قائلا : " نعم . فهو يخشى ألا تكون قادرا على جنى المال . وألا 
ترتقى بوضعك فى مجتمعك . فلا تسئ فهمى . إنه يحبك ويرغب لك فى 
الأفضل . واننی لأحسب أن خوفه هذا مبرر . فحصولك على التعليم والوظيفة 
لهو شىء مهم . لكن ذلك لن يحل عقدة الخوف . وانظر . إن الخوف ذاته 
الذى يوقظه فى الصباح لجنى قله من الدولارات . هو الخوف الذى يجعله 
متمسكا بذهابك إلى المدرسة ” 

فسألته : ” فما الذى تراه أنت إذن ” 

قال : " أريد أن أعلمكما التحكم فى قوة الال . لا أن تخشيا منها . 
وهم لا يعلمونكما هذا فى المدرسة . ولكنكما إن لم تتعلما هذا . ستصيران 
عبدين للمال ” . 

وأخیرا بدا کلامه منطقیا . فقد أرادنا أن توسع من رؤيتنا 1 وأن نرى ما لم 
تستطیع السيدة " مارتین " رؤيته . ولم يكن بوسع موظفیه أن يروه . وما لم 
یفهمه أبى عن هذا الأمر . لقد ضرب أمثلة بدت صعبة فى هذا الوقت . لکننی 
لم أنسها أبدا . فلقد اكتسبت رؤيتى رحابة فى ذلك اليوم . وصار بامکانی 
رؤية الشرك الذى يوشك أغلب الناس أن يعلق فيه . 
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قال أبى الثری : " انظر . كلنا يعمل فى نهاية الأمر كموظف . لكننا 
تعمل بمقادير مختلفة . وأريد لكما أيها الولدان أن تنالا فرصة المعافاة من الوقوع 
بالشرك . هذا الشرك الذى تتسبب فيه هاتان العاطفتان . الخوف والرغية . 
فلتستخدماهما لصالحكما + فهذا ما أبغى تعلیمکما إياه » فلست أرغب فى أن 
أعلمكما فقط لقاء قلة من المال . فلن يعالج هذا الخوف أو الرغبة . وان لم تتغلبا 
على الخوف والرغبة أولا وصرتما إلى الثراء . فلن تعدوا أن تكونا عبدين 
يجنيان وفير مال ” . 

فسالته : ” فكيف لنا اذن أن نتلافى الوقوع بالشرك ؟ ” 

قال : " إن السبب الرئيسى وراء الفقر أو المعاناة المالية هو الخوف 
والجهل . وليس الاقتصاد أو الحكومة أو الأثرياء . إن الخوف هو الذى يبقى 
الناس عالقين بالشرك . فلكما أيها الولدان أن تذهيا إلى المدرسة . ثم تنالا 
درجتيكما الجامعية . وأتا سأعلمكما تلافى الوقوع بالشرك ” . 

بدت خيوط الصورة المشوشة تتجمع معاء فلقد نال أيى صاحب التعليم 
العالی تعليما عظيما ووظيفة عظيمة : لكن المدرسة لم تعلمه قط التعامل مع المال 
أو التغلب على خوفه . وبدا من الواضح لى أن بوسعى تعلم أشياء مهمة ومختلقة 
من کلا الأبوين . 

وسأله " مايك " : " وهکذا ظللت تتحدث عن الخوق من الققر . قکیف 
توثر إذن الرغبة فى الال على تفکیرنا ؟ ” . 

قال : " كيف شعرتما عندما أغريتكما بزيادة ما تتقاضیانه ؟“هل شعرتما 
بالرغبة تثور فیکما + " 

فأومأنا برأسینا . 

تابع قائلا : " بامتتاعکما عن الااستسلام للعاطفة . کنتما قادرین على 
التفكير و تجنب رد الفعل . وهذا هو الشىء الأهم . فلسوف تعترينا مشاعر 
الخوف والجشع على الدوام > لكن من الآن قصاعدا . سيكون الشىء الأهم 
لكما هو توظيف هاتين العاطفتين لصالحكما ولخيركما طويل المدى . لا أن تدعا 
العاطفة توجهكما ببساطة بأن تهيمن على تفكيركما . إن أغلب الناس يوظفون 
الخوف والجشع ضد صالحهم . وذاك هو أول الجهل . إذ ينفق آغلب الناس 
حيواتهم فى الركض وراء شيك القبض . والعلاوات والأمان والوظيفى انطلاقا 
من عاطفتى الخوف والرغية . ولیس انطلاقا من فهمهم إلى أين يقودهم التفكير 
الذى تهيمن عليه هاتان العاطفتان . فيشبهون فى ذلك الحمار الذى یجر 
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العربة فيما يمد صاحيه يقطعة جزر قيالة أنفه . فقد يصل صاحب الحمار إلى 
المكان الذى يريد الذهاب إليه . فيما يتبع الحمار السراب . ولن يكون فى الغد 
سوى جزرة اخرى للحمار ˆ . 

فسأله ”ا ۰ ۶ أتعنى اتش حين أشرع فى تصور قفازين جديدين 
لكرة البیسبول وحلوى وألعاب . تكون هذه الأشياء لى كالجزرة بالنسبة إلى 
الحمار ؟ ” . 

قال متبسماً : " نعم . وكلما مضى بك العمر . تكبدت ثمنا أكبر لقاء 
ألعايك . تلك الألعاب التى تصير سيارة جديدة . وقاريا ومنزلا فارها تتياهى به 
بين أصدقائك " . ثم تابح قائلا : “ فالخوف يدفعك خارج مکمتك > فيما 
تناديك الرغبه . مغرية إياك لتقذف بك على الصخر . وذاك هو الشرك ” . 

فسأله " مايك ” : " فما هی الإجابة إذن ؟ ” 

قال : " إن الجهل هو ما يعظم من تأثير الخوف والرغبة . ولهذا يتعاظم 
خوف الیسورین كلما تعاظم ثراژهم . فالمال هو الجزرة : هو الوهم . وان لم 
يسع الحمار أن یتبصر بالصورة كاملة . فقد یقرر ثانية أن یطارد الجزرة " . 

ومضی أبى الثشری مبینا أن الحياة الانسانية إنما هی صراع بين الوهم 
والجهل . وبين كيف أن الانسان فور توقفه عن تحصيل المعرفة وجمع 
المعلومات عن زاته . يقع فى الجهل . وهذا الصراع الذى يمتد من لحظه 
لأخرى ٠‏ إنما هو حول اتخاذ قرار اما بفتح المرء عينيه أو إغلاقهما . 

قال أبى الثرى : " اسمعا . إن المدرسة مهمة للغاية . فلتذهبا إلى المدرسسة 
لتتعلما مهارة أو عملا حتى تكونا فردين مساهمين فى مجتمعكما . فما من ثقافة 
إلا وتحتاج إلى المعلمين والأطباء والفنيين والفنانين والطهاة و رجال الأعمال 
ورجال الشرطة ورجال الإطفاء و الجند . والمدرسة هى التى تعلمهم هذا . من 
أجل أن يحقق مجتمعنا الازدهار والنمو . لكن ما يؤسف له هو أن المدرسة 
صارت هی نهاية المطاف للعديد من الناس . وليست البدایه ” 

ساد صمت طويل فيما كان أبى مبتسما . ولم أستوعب كل ما قاله هذا 
اليوم . لكن الحال كما هی مع المعلمين العظام . والذين تبقى كلماتهم لتعلمنا 
سنوات حتى بعد رحيلهم بوقت طويل . لا تزال كلماتهم تتردد فى مسامعى 
إلى اليوم . 

ثم قال : " لقد أثقلت عليكما اليوم قليلا . لكننى أثقلت لسبب . وهو أننى 
رغبت فى أن يبقى هذا الحديث أبدا فى ذاكرتيكما . أريدكما دوما أن تفكرا 
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فى الحمار . وألا تنسيا مثله أبدا . حيث بامکان عاطفتى الخوف والرغية 
فيكما أن توقعكما فى أخبث شراك الحياة إن لم تعياهما قبل أن يهيمنا على 
تفكيركما . فمن البلاء أن تنفقا حياتيكما خائفين فلا تسعيان لتحقيق أحلامكما 
بدا . كما أنه من البلاء أن تكدحا لقاء مال. ظانين أن ذاك المال سييتاع لكما 
أشياء تجلب لکما السعادة . فالاستیقاظ فى جوف اللیل فزعا من سداد الدیون 
لهو آسلوب مروع للعیش . وحياة تعیشانها طبقا لا یملیه علیکما شيك القیض 
ما هى بحياة . وفى الظن أن الوظيفة ستجلب لکما الشعور بالأمان کذب على 
تفسيكما . فذاك لعمرى اليلاء . وهذا هو الشرك الذى أحذركما من الوقوع فيه 
إن أمكن لكما ذلك . فلطالا رأیتما كيف یوجه اج لین ٠‏ قلا تدعا 
ذلك يخدعكما ٠‏ ولا" تدعا الال يسيطر على حياتكما ” 

قفزت إحدى الكرات أسفل طاولتنا . فالتقطها أبى الثرى وقذقها إلى 
أصحابها . 

قساألته : " قما هی العلاقة إذن بين الخوف والجشع وبين الجهل ؟ ” 

قال : " الجهل بطبیعه الا هو ما يولد فينا هذا القدار من الخوف 
والجشم . ودعتی أضرب لك بعض الامثال . الیکما مثل الطییب الذی یرب 

فى الزید من الال لیوسع على عائلته . فيزيد من القایل الذى یتقاضاه . 
وبزیادد هذا القابل . یجعل من الرعاية الطبية شینا مكلفا أكثر على الجميع . 
وهاهو الآن يؤدى أكثر ما يؤذى الفقراء . فتسوء حالتهم الصحية وتتدنی عن 
حالة الميسورين ” . 

" ولأن الأطباء قد زادوا مما يتقاضوته . فان المحامين يحذون حذوهم . 
زاد أولئك من المقابل الذى یتقاضونه . يرغب المعلمون فى المثل . مما يزيد من 
الضرائب القروضة علینا وهکذا دواليك . وسریعا . ستظهر تلك الفجوة القاحشة 
بين الاغنیاء و الققراء فتشیع تلك الفوضی . وتنهار حضارة أخرى عظيمة . 
فلقد انهارت الحضارات العظيمة عندما أضحت الفجوة بين الموفورين والمعوزين 
واسعة . وإن ن أمريكا لتسير فى الدرب ذاته ۰ مؤكدة لمرة ثانية أن التاريخ يعيد 
نفسه ؛ ال بعلم بق a‏ . فتحن لنتذكر التواريخ والأسماء . لكننا لا 
نتذكر دروس التاريخ ” 

فسألته : " أليس من الطبيعى أن ترتقع الأسعار ؟ * 

أجاينى قائلا : " ليس فى مجتمع متعلم تديره حكومة تحسن إدارة الأمور . 
وحقيقة ليس فرضا على الأسعار أن تنخفض ٠‏ رغم أن هذا بالطيع هو الصواب 
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نظريا . وإنما ترتقم الأسعار بسيب الجشع والخوف اللذين يجليهما الجهل . 
فإن علمت المدارس الناس طبيعة الال : لكان هناك مال أكثر وأسعار أقل . لكن 
الدارس لا تركز سوى على تعليم الناس كيف يعملون لجنى المال . وليس 
ليملكوا زمامه ” 

فتساءل " مايك " : " ولكن أليست لدینا كليات للأعمال ؟ ألا تشجعتی 
على الالتحاق بكلية من كليات الأعمال لأحصل على شهادة ماجيستير 
متها ؟ “ 

أجاب أبى الثرى : ” نعم . لكن كليات الأعمال فى جميع الأحوال لا 
تخرج سوى الموظفين الشحيحين والمعقدين . فكل ما يتقنونه هو الأرقام وفصل 
الناس وتدمیر العمل . وإننى لاعلم هذا لأننى قد وظفت آناسا متهم ۰ قکل ما 
یستحوذ على فکرهم هو اقتطاع التکالیف ورفع الأسعار . وهو ما یخلق الزید 
من الشاکل . وصحیح أن وجود هذا النوع من التاس مهم . وأتمنى أن يتعلم 
الزید من الناس صنعتهم . لکن ما یقومون يه لیس کل شىء " . قالها آبی 

فاعاد " مايك " السوال : " أهناك إجابة اذن ؟ ” . 

قال أبى الثری : " نعم . تعلم كيف توظف عواطقك فى التفکیر . وألا 
تفکر بعواطفك . وعندما تسیطران أيها الولدان على عواطفکما . بأن تواققا أولا 
على العمل يلا مقابل . یخالجنی الشعور بأن هناك أملاً . وعندما قاومتما ثانية 
عاطفتكما إذ أغريتكما بالمزيد من المال ۰ كنتما ثانية تتعلمان أن تفكرا بدلا من 
أن تستجيبا للعاطفة . وتلك هى الخطوة الأولى ” . 

فسألته : " ولم تعد هذه الخطوة الأولى مهمة ؟ ” 

أجابتى : ” حستا . إن اكتشاف هذا موكل الیکما . فإن أردتما آیها 
الولدان أن تتعلما . فسوف أصطحبکما إلى الدغل . زاك المكان الذى یتلافاه 
أغلب الناس . فسوف اخذكما لهذا المكان الذى يخشاه أغلب الناس . فاذا 
أتيتما معى ٠‏ فستتخليان عن فكرة العمل لقاء المال . وستتعلمان بدلا متها 
جعل المال يعمل لصالحكما ” . 

فسألته : " فماذا سنجنی إن أتينا معك . ماذا لو وافقنا أن نتعلم منك ؟ 
ماذا سنكسب جراء هذا + ” 

أجاب : ” ذاك ما جناه الأرنب العشيى . التحرر من الرغية 
الطفولية ” 


5 ۵ 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


فسألته : ۱[ 

جاینی : " تعم > الدغل هو الخوف والجشع فینا . والخرج من هذا الدغل 
عو واي خوفتا وجشمنا وضعفتا وافتقارنا . والسبیل لهذا یکمن فى العقل > 

قسأله " مايك " ” متحيرا : ” باختيار أفكارنا ؟ ” . 

فأجاب : " نعم . باختیار ما نفکر فيه بدلا من رد الفعل على مشاعرنا . 
ذاك بدلا من مجرد الاستيقاظ والذهاب للعمل لحل مشاكلك له لشىء إلا انطلاقا 
من خوقك من قله المال الذى تسدد به فواتيرك . ات سیستغرق التفکیر وقتا 
لیطرح عليك سؤالا . سؤالا يشبه ” هل بذل أقصى الجهد فى هذا هو أفضل 
حل ليذ ال 6 ۶ إن EE‏ موی ين نفدم من رح اقبي مان 
هذا الخوف هوالمهيمن عليهم . وأن ليس بوسعهم التفكير ۰ ويدلا من 
المواجهة . يهرعون خارجين من الياب . وهاهنا تسيطر عليهم الرغية 
الطفولية . وهذا ما عنيته باختيار المرء لأفكاره " . 

فسأله " مايك ” : ” فكيف لنا أن نقعل هذا ؟ ” . 

فقال : " هذا ما سألقنکما إياه . سأعلمکما أن يكون لكما الخيار على 
أفكاركما بدلا من رد الفعل الخائع ٠‏ كذلك التمثل فى ازدرا اد شهوة صباحكما 
والهروله خارج الدار ” 

ولتذکرا ما قلته سابقا : " الوظيفة حل قصير الأمد لشکلة طويلة الأمد . 
وأغلب الناس لا یفکرون سوی فى مشكلة واحدة وقصر آمدها . إنها مشكلة 
القواتير واجبه السداد فى تهاية الشهر . إنها الرغبه الطقوليه . فقساعتها 
يسيطر المال على حيواتهم 5 أو هل یتوجب على أن أقول إن الضوف والجهیل 
بطبيعة الال هما ما يفعلان ذلك . وهم فى هذا يتأسون بآبائهم . بالاستيقاظ 
تفكيرهم وليس رؤوسهم ” 

فسأله " مايك ” : ” هل يمكنك إخبارنا بالفرق بين التفكير العاطفی 
والتفكير العقلانى ؟ 

فقال أبى الثری : " نعم . فأنا أسمعه طوال الوقت . إذ أسمع أشياء مثل 

فى الواقع . على كل انسان أن يعمل " أو "إن الأثرياء محتالون " أو 
" سأحصل على وظيفة أخرى . فأنا أستحق علاوة . وليس لكم الحق فى 
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استغلالی " أو " تعجیتی هذه الوظيفة للأمان الذى تتيحه " بدلا من قول 
" أهناك شىء أفتقده هنا ؟ ” وهو ما يجعل المرء يفيق من التفكير العاطفى ع 
ويمنحك الوقت لتفكر بوضوح ” . 

ولابد أن أعترف بأن هذا كان درسا عظيما تلقيته . وهو معرفة متى يتحدث 
المرء انطلاقا من التفكير العاطفى ومتى يتحدث انطلاقا من الفكر الواضح . وكان 
درسا انتفعت به بقية حیاتی . خاصة بعدما كنت شخصا يوجهه رد الفعل 
وليس فكره الواضح . 

وفى طريق عودتنا إلى المتجر > شرح أبى الثرى كيف أن الأثرياء قد جنوا 
المال حقا . لكنهم لم يعملوا لأجل کسبه . وشرع يفسر كيف كنت أنا 
و " مايك " عندما كنا نذيب العبوات المعدئية ذات السنتات الخمسة ظانين 
بأننا تجنى المال . قريبين للغاية من الطريقة التى يفكر بها الأثرياء . لكن 
المشكلة كانت آننا تقوم بذلك بشكل غير قانوتى . كان القانون يبيح ذلك 
للحكومة وللمصارف وليس لنا .وشرح كيف أن هتاك سيلا لجنى المال ٠‏ وسبلا 
قانونية لذلك . 

بين أبى الثرى أن الأثرياء يعلمون أن المال وهم ء مثله فى ذلك مثل الجزرة 
العلقة أمام الحمار . والخوف والجشم هما اللذان يمكنان خداع المال فى صدور 
ملیارات من الناس الذین یظنون الال حقیقه . فالال وهم مختلق . وليس ذلك 
سوی لا یسیطر على جموع الناس من ثقه وجهل برسوخ بيت الرمل الواهن . 
والحق أن جزرة الحمار لهی أعلى قيمة من الال . 

ثم تحدث عن معيار الذهب الذی كانت الولایات التحدة تعمل يه . وکیسف 
كان كل دولار ورقى صكا فضيا فى الحقيقة . وما أثار اهتمامه تلك الشائعة 
التی تزعم أنتا قد نتخلى يوما ما عن معيار الذهب . وكيف لن تصير دولاراتنا 
عندها صکا فضیا . 

قال متایعا : " ویوم یحدث هذا أيها الولدان . فستنفتح أبواب الجحيم . 
إذ ستتهاوی حياة العوزین هم وأفراد الطيقة الوسطی والجهال آنقاضا ببساطة ‏ 
وذلك لأنهم سیستمرون فى الایمان بأن الا حقیقی وأن تلك الشركة التی 
یعملون بها أو الحكومة سترعاهم " . 

ولم نفهم حقيقة ‏ ما كان يقوله ذاك الیوم ۰ لکنه كان حقيقة واقعة كلما 
مضت عليه السنون . 
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رؤية ما غفل الآخرون عنه 

وقیما صعد إلى شاحنته القايعة خارج متجره > قال محدثا إيانا e‏ استمرا 
فى العمل آیها الولدان ۰ لکن اعلما أنكما كلما سارعتما لنسيان حاجتکما إلى 
شيك القیض . صارت حیاتکما البالغة آهون علیکسا . ابقیا على اعمال 
عقولکما ۰ واعملا بلا مقابل ٠.‏ وسرعان ما ستکشف لکما عقولکما عن سبل 
لجتی مال یفوق ما یسعنی أبدا منتحکما یاه . ولسوف تریان أشياء لا یراها 
الناس آبدا ء» وفرصا تقبع قبالة آنوفهم لا یراها آغلبهم لسعیهم وراء الال 
والأمان ۰ وهذا کل ما سیتحصلون عليه . آما أنتما . فقی اللحظء التی 
ستیصران فیها قرصة ما : فستظلان قادرین على ابصارها لبقية حیاتیکما . 
وعندما تقعلان ذلك . سأعلمكما حینها شيئا خر . فلتتعلما هذا ء وبذلك 
ستتجنبان الوقوع فى أكبر شراك الحياة . ولن تقربا أبدا تلك الرغبة 
الطفولية ” . 

التقطت أنا و” مايك ” حاجياتنا من المتجر ولوحنا مودعين للسيدة 
5 مارتين ت وقد عدنا أدراجنا اك الحدیقه حيث الطاوله ذاتها )2 وقضينا 
بعض ساعات أخرى فى الحديث والتفكير . 

قضينا الأسبوع التالى فى الدرسة تتفکر وتتحادث ۳ ولأسبوعین آخرین ۰ 
۱ وبتهایه یوم السیت الثانى » كنت الوح مودعا للسيدة 0 ارقي f‏ ثانية 0 
وابحث عن کتاب فکاهی واققا هناك محدقا . كان الشیء الصعب قى عدم 
تقاضی ثلائین سنتا کل یوم سبت هو افتقاری الال لشرائی الكتب القكاهية . 
وفجأة 3 رایت السيدة * مارتین 5 وهی تلوح مودعة لى ول ” مايك ” . تقعل 
شيئا لم أرها تفعله من قبل أبدا . أعنى أننى قد رأيتها تفعله . ولكتى لم 

كانت السيدة " مارتين " تقتطع الغلاف الأمامى من الكتاب الفكاهى 
وتقسمه لنصفين . فكانت تحتفظ بالنصف الأعلى من الغلاق الأمامى الفکاهی 
وتلقی ببقية الکتاب فى صندوق بنى كبير مصنوع من الورق المقوى 3 وعندما 
سألتها عما كانت تفعل بالکتب الفكاهية قالت : " اننی آلقی بها . حيث 
أعطى النصف الاعلی من الغلاف لوزع الکتب الفكاهية کمقدم لثمن الکتسب 
الفکاهیه الجديدة عندما یحضرها . وهو ات فى غضون ساعة * 
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فانتظرنا آنا و ” مايك " لساعة . وفور وصول الوزع سارعت بسؤاله إن كان 
بوسعتا الحصول على الكتب الفكاهية . أجابنى يقوله : " لك أن تحصل 
عليها إن كنت تعمل فى ذلك التجر بشرط ألا تعيد بيعها ” . 

لقد بُعثت شراكتى أنا و ” مايك ” إلى الحياة مجددا . وقد كان عند والدة 
" مايك " غرفة خالية فى القبو لا يستعملها أحد . فقمنا بتنظيفها وشرعنا 
بصف مئات من الكتب الفكاهية فى تلك الغرفة » وسرعان ما افتتحنا مكتبة 
الكتب الهزلية للجمهور . كما قمنا بتعيين أخت ” مايك " الصغيرة العاشقة 
للعلم : لتكون كبيرة موظفى المكتبة . فأخذت عشرة سنتات لقاء دخول كل 
طفل إلى المكتية > والتى كانت تفتم أبوابها من الثانية والتصف إلى الرابعة 
والنصف عصرا كل يوم يعد المدرسة . وقد كان بوسع العملاء . أعتى أطفال 
الجيرة . أن يقرأوا مقدار ما يريدونه من الكتب الفكاهية فى غضون الساعتين . 
وقد وجدوا ذلك صفقة" . إذ كان ثمن الكتاب الفكاهى الواحد عشرة ستتات . 
فيما صار بوسعهم قراءة خمسة أو ستة كتب خلال الساعتين . 

وكانت أخت " مايك " تتفحص الأطفال ساعة انصرافهم لتتيقن من أنهم لم 
يستعيروا أيا من تلك الكتب . كما كانت تسجل أسماء الكتب الموضوعة 
بالمكتبة . والأطفال الذين يترددون على المكتبة يوميا . وأية تعليقات قد تصدر 
عنهم . وقد نلنا أنا و ” مايك " تسعة دولارات والنصف عن كل أسبوع لمدة 
ثلاثة أشهر . فيما كنا ندفع لأخت " مايك " دولارا عن كل أسيوع . مجيزين 
لها قراءة الکتب الفكاهية بلا مقابل . وهو ما فعلته فى النادر إذ كانت مداومة 
على الدراسة . 

بقيت أنا و" مايك ” على نظامنا بالعمل فى المتجر کل سبت . جامعين 
جميع الكتب الفكاهية من المتاجر المختلفة . كما بقينا على ترتیبتا مع الموزع 
بألا نعيد بيع أى من هذه الكتب . إذ كنا نعمد لاحراقها إذا تهالکت . وقد 
حاولنا فتح فرع لمكتيتنا ۰ لكننا لم نوفق فى العثور على شخص باخلاص أخت 
" مايك " لنثق به . 

وفى سن مبكرة . اكتشفنا كيف من الصعب العثور على موظفين جيدين . 

وبعد انقضاء ثلاثة أشهر على افتتاح المكتبة للمرة الأولى . وقعت مشاجرة 
فى حجرة المكتبة . إذ اندفع فتية من حى آخر إلى الكتبة وافتعلوا تلك 
المشاجرة . فاقترح والد " مايك " بأن نغلق المكتبة . وهكذا انتهى عملنا القائم 
على الكتب الفكاهية ٠‏ وتوقفنا عن العمل أيام السبت . وبأية حال . تملكت 
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الحماسة أبى الثرى فى أن يعلمنا أشياء جديدة » وقد كان سعيدا أن أحسننًا 
تعلم درسنا الأول . فقد تعلمنا كيف نجعل الال يعمل لأجلنا . وإذ لم نتقاض 
مقابل عن عملنا فى المتجر ۰ كان لزاما علينا أن نطلق العنان لتصوراتنا لانتهاز 
فرصة نجنی متها المال . ويشروعنا فى عملنا الخاص . وهو مكتية الكتب 
الفكاهية . كنا نسيطر على مسارنا المالى .» ولم نکن تعول على صاحب عمل . 
كان الجزء الأفضل فى أن ولد عملنا لنا المال » حتى وان لم نتواجد هناك 
بذواتنا . لقد عمل المال لأجلتا . 
ویدلا من أن يدفع لتا المال . أعطاتا أبى الثرى أكثر كثيرا منه . 
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الدرس الشانسی 
خادا يتم ند ریس 
الشتانه اخالسه ؟ 
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الفصل الشالت 


الدرس الثانى 1 


لماذا يتم تدريس 
الشقافه الماليةه ؟ 


فى عام ۱۹۹۰ . تولى ” مايك ” : صديقى المفضل . إمبراطورية والده . 
وقد زاد إحسانه لعمله فى الحقيقة عن إحسان والده . ونلتقى أنا وهو مرة أو 
مرتين فى كل عام أثناء دورة الجولف . وإنه وزوجته لأكثر ثراء مما يسعك 
تخيله . لقد حلت إمبراطورية أبى الثرى فى أيدٍ أمينة . و ”مايك ” الآن 
يهيئ ولده ليحل محله . كما هيأنا والده من قبل . 

فى عام ١4944‏ ء تقاعدت فى عمر السابعة والأريعين . فيما كانت زوجتى 
" كيم ” فى السابعة والثلاثين من عمرها . والتقاعد لایعنی التوقف عن 
العمل . بل يعنى بالنسبة لى ولزوجتى أنه باستثناء حدوث مشكلة ما سيظل 
الخيار لتا أن تعمل أو لا تعمل ۰ كما ستأخذ ثروتانا فى التنامى تلقائيا صامدة 
فى وجه التضخم : وأحسب أن ذلك یعنی الحرية . فأصولنا أضحت من 
الضخامة بحيث تعظم ذاتها . فالأمر أشبه بزراعة شجرة . تسقيها لسنوات ثم 
يأتى يوم لا تحتاجك فيه على الإطلاق . فلقد ضربت جدورها فى الأرض 
بالعمق الكافى . وهی الآن تلقى عليك بظلال السعادة الوارفة . 

لقد اختار ” مايك " إدارة الإميراطورية فيما اخترت أنا التقاعد . 

وكلما تحدثت مع مجموعة من التاس . يسألوننى ما الذى أزكيه لهم . أو 
ما الذى يسعهم القيام به ؟ كيف يبدأون ؟ وهل هناك كتاب جيد أزكيه لهم ؟ 
وماذا عليهم فعله لتهيئة أبنائهم ؟ وما هو سر النجاح ؟ وكيف يجنى المرء 
الملايين ؟ ولطالما ذكرنى هذا بالقالة التى أعطيت لى ذات مرة : وإليك هی : 
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أثرى رجال الأعمال 


فى عام ۱۹۲۳ ۰ عقدت مجموعة من أكاير قادتنا وأثرياء رجال الأعمال لقاء 
فى فندق شاطئ ” إيدجووتر " يشيكاغو . وقد كان " تشارلز شواب ” . رئيس 
أكبر شركة مستقلة للحديد من بينهم ء. وكذلك كان ” صامويل إنسول " ٠‏ 
رئيس كيرى شركات المنتجات الاستهلاكية فى العالم » كما كان هتاك " هوارد 
هوبسون " . رئيس أكبر شركة للغاز : و" إيفار كروجر " رئيس شركة 
" إنترناشيونال ماتش "۰ إحدى أكبر الشركات بالعالم فى هذا الوقت . 
و " ليون فریزر " > رئيس مصرف ” إنترناشيونال سيتلمينت ” ۰ و ” ريتشارد 
ويتتلى " رئيس شركة نيويورك للسمسرة . و " ارشر کوتسون " و " جییز 
لیفرمور * + وهما اثنان من أعظم ال لمحللين الماليين » و” أليرت قول ” . عضو 
برئاسة * هاردنج کابینیت " . وبعد هذا اللقاء بخمسه وعشرين عاما 3 انتهى 
ال مال يتسعة من الذکورین آنفا كالتالى : مات ” تشارلز شواب ” معدما يعد أن 
عاش لخمس ستوات مدیوئا . ومات " اتسول " مفلسا منفيا ومثله مات 
" كروجر ” مقلسا . أما " هويسون ” فقد صار إلى الجنون » فيما كان كل من 
" ويتنى " و ” أليرت فول " قد أطلق سراحهما من السجن لتوهما . واتتحر كل 
من ” فريزر ” و ” ليفرمور ” 

واخ أت بوسح أحد ما أن يقص علينا ما الذى حدث لأولئك الرجال 
حقيقة . فلو نظرت إلى عام ۱۹۲۳ .۰ لوجدته يسبق قليلا انهيار الأسواق 
والكساد العظيم فى عام ۱۹۲۹ ۰ والذى أشك أن يكون له أثر عظيم على أولئك 
الرجال وحيواتهم . والشاهد فى هذه القصة هو التالى : إننا نحيا اليوم فى عصر 
یفوق فى سرعة وضخامة تغيراته ذاك الذى عاشه هؤلاء الرجال : وأحسب أنه 
سيمر بنا العديد من الازدهارات والتكسات فى غضون الخمسة والعشرين عاما 
القادمة لا تقل فى جسامتها عما واجهه هؤلاء الرجال . وما يقلقنى هو أن 
العديد من الناس يولى اهتماماً عظيماً للمال وليس لاعظم ثرواتهم ۰ وهو 
تعليمهم . فان هيأنا الناس ليكتسيوا الرونة . وأن يبقوا عقولهم منفتحة 
ويواصلوا التعلم : فلسوف يصيرون من ثراء إلى ثراء أكبر متى طاولتهم 
التغيرات . آما إن ظنوا المال حلا لمشاكلهم . فأخشى عليهم ما سيواجهونه من 
أوقات عصيبة . فالذكاء هو ما يحل المشاكل ويجلب المال . أما المال المفتقر إلى 
الذكاء فهو مال سيتبدد سريعا . 
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إن أغلب الناس يفشلون فى إدراك أن مقدار ما تجنيه من المال ليس هو 
الاعتبار الأول فى الحياة . وإئما مقدار ما تحتفظ به منه . فلقد سمعنا جميعا 
قصصا عن زمرة من لاعبى اللوتارى الذين يصيرون إلى الفقر ثم فجأة يثرون ٠١‏ ثم 
يعودون إلى الفاقة ثانية . إذ يربحون الملايين ثم يعودون بعدها من حیث 
بدأوا . أو قصصا عن رياضيين محترفين كانوا يجنون الملايين سنويا فى سن 
الرايعة والعشرين . ثم هم اليوم يأوون إلى الجسور ليناموا تحتها فى سن الرابعة 
والثلاثين . وفيما أكتب هذا صباحا وجدت فى الجريدة قصة عن لاعب صغير 
لكرة السلة . كان صاحب ملايين لعام خلا ء أما الیوم ۰ فيزعم أن اصدقاءه 
ومحاميه ومحاسبيه قد استولوا على ماله » وصار إلى العمل فى محل لتنظيف 
السيارات لقاء الفتات . 

وإذ لم يتجاوز التاسعة والعشرين من عمره ۰ طترد من محل تنظيف 
السيارات إذ أبى خلع خاتم بطولته أثناء تنظيفه للسيارات . فاستحقت قصته 
أن تصير عنوانا للصحيفة . لقد سارعت به الأحداث إلى النهاية ناديا الجور 
والظلم اللذين وقعا عليه ۰ وكيف أن الخاتم صار كل ما تبقى له . وزاعما أنك 
إن انتزعته عنه فلن يبقى له عيش . 

فى عام ۸۷ أعرف أن هناك العديد من الناس يصيرون من أصحاب 
الملايين فجأة . وهاهى أصداء العشرينات تتردد ثانية . وبينما تعترينى السعادة 
أن الناس يصيرون من ثراء إلى ثراء أكبر . أخشى أنه على المدى الطويل يتبين 
أنه ليس المهم مقدار ما يجنى المرء . بل مقدار ما يحتفظ به . وإلى متى 
سيحتفظ يه . 

ولهذا عندما يطرح الناس السوال : ” من أين آبدا ؟ ” أو” أخبرتى كيف 
أحقق الثراء سريعًا ” . یصایون بإحياط عظيم فى أغلب الأحوال جراء 
إجابتى . إذ أقول لهم ببساطة ما آخبرتی به أبى الشرى عندما كنت قتى 
صغيرا ء وهو أنه : " إن أردت أن تكون ثريا . فستحتاج لاكتساب المعرقة عن 
الال ” . 

لطالا دوت هذه الفكرة فى ذهنى فى كل مرة التقينا معاً . ومثلما قلت من 
قبل . لقد شدد أبى المتعلم على أهمية قراءة الكتب . فيما شدد أبى الثرى على 
الحاجة للثقاقة المالية . 

فان بغيت تشیید بتاية ضخمة تشيه الإمبراطورية › فعليك أولا أن تحفر 
حفرة عميقة > وأن تصب بها أساسا متینا . أماإن كنت ستبنى منزلا فى 
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ضاحية المديتة . فكل ما تحتاجه هو أن تصب أساسا بسمك ست بوصات . 
لكن أغلب الناس فى خضم سعيهم لتحقيق الثراء . يحاولون تشييد بناية 
إميراطورية ضخمة قوق آساس بسمك ست بوصات ققط . 

إن نظامنا الدرسی ۰ والذی صمم فى العصر الزراعی . لایزال مؤمنا بیناء 
منازل بلا آساسات . هذا النظام الذی لا يثير غضبته سوی الأرضيات غير 
النظيفة . وهكذا يتخرج الأطفال فى الدرسة بلا خلفية مالية بالفعل . وفى أحد 
الأيام ۰ يقررون بعد أن جافى النوم أعينهم . وغرقوا بالدين ۰ يقررون إذ 
يراودهم الحلم الأمريكى . أن حل مشاكلهم المالية هو العثور على وسيلة 
لتحقيق الثراء السريع . 

ونبدأ العمل فى تشييد الإمبراطورية . ويتطاول البناء سريعا . ولكن بدلا من 
تشييده على نحو منتصب راسخ ۰ يؤول بنا الأمر إلى بناء أبراج الضاحية 
المائلة . وتعاودنا الليالى المجافية للنوم نظرا لأننا لم نبن على الأساسات 
السليمة . 

بالنسبة لسنوات بلوغنا آنا و” مايك ” . كان كلا خيارينا متاحا لأننا 
تعلمنا وضع الأساس المالى الراسخ ونحن يعد طقلان . 

ریما صارت المحاسبة أكثر الأشياء مللا فى عالم اليوم . كما يمكن اعتبارها 
أكثر الأشياء جلبا للتشوش . ولكن إن أردت أن تصير ثريا على المدى الطويل . 
قلريما تصير هی الشىء الأهم . والسؤال هو : كيف لك أن تقوم بتدريس موضوع 
ممل ومريك للأطفال ؟ والإجابة هى : بأن تيسره و تلقنهم إياه أولا فى شكل 
ور ۰ 39 = 93 

لقد وضع آبی الثری أساسا مالیا متینا لو ول " مايك " . اذ ابتدع وسيلة 
بسيطه لتعلیمتا منذ كنا طفلين . قلسنوات اقتصر على رسم صور واستخدام 
کلمات . واستوعبت آنا و ” مايك " الرسومات البسطة . واللغة الدارجة . 
وحركة الال . ومن ثم شرع آبی فى !قحام الأرقام فى سنوات لاحقة . والیوم 
یتقن " مايك " نوعا أعقد بکثیر وأرفع بکثیر من التحلیل المحاسبی حيث 
اضطر لهذا . فبين يديه امبراطورية تقدر بمليار دولار عليه أن یدیرها . ولم آبلغ 
هذا المبلغ من المعرفة لأن امبراطوريتى أصغر حجما . لكننا شيدنا كلتيهما فوق 
الأساس البسيط نقسه . وعبر الصفحات التالية . سأعرض عليك المعرفة المصورة 
ذاتها التى صاغها والد " مايك " لكلينا . ورغم بساطة هذه الرسومات . إلا 
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أنها أعانت صبيين صغيرين على تحصيل قدر عظيم من الثروة بناء على أساس 
متين وراسخ : 

القاعدة الاولی هى : عليك أن تعرف القرق بين الأصول والخصوم > وأن 
تشتری الأصل . فان بغیت الوصول إلى الثراء ۰ فهذا كل ما ستحتاج لعرفته . 
إنها القاعدة رقم ١‏ ء وهی القاعدة الوحيدة . وقد يبدو هذا غریبا > لکن آغلب 
التاس يغفلون عن مقدار العمق فى هذه القاعدة ۰ فأغليهم يكافح مالیا لأنهم 
لايعرفون الفرق بين اللأصل والخصوم . 

" يمتلك الأثرياء أصولا . أما الفقراء والطبقة الوسطى من الناس . فيمتلكون 
الخصوم ۰ لكنهم يظنونها أصولا 2 

وعندما فسر أبى الثری هذا لى ول " مايك ” . حسیناه يمزح . لقد كنا 
مراهقين وبانتظار معرفة بر عضيل الثراء ٠‏ وکانت تلك هى الإجابة . لقد 
كانت بسيطة للغاية لدرجة أننا استغرا قنا فترة طویله فى التفكير فيها . 

وعندما سأله " مايك ” : " وما هوالأصل ؟ ” . 

أجابه : " لا تقلق على ذلك الآن . دع الفكرة تتغلغل فى عقلك وحسب . 
فإن كان بوسعك استيعاب البساطة فيها . فستكون لحياتك خطة . ولسوف 
تجرى أمورها المالية بيسر . الأمر بسيط . ولهذا تغيب الفكرة عن الكثيرين " . 

فسألته : " أتعنى أن كل ما نحن فى حاجة لعرفته هو طبيعة الأصل . 
وامتلاكه وبعد ذلك سنحقق الثراء ؟ ” . 

ابتسم أبى الثرى وقال : " نعم ؛ لأن الناس لاتعرف القرق بين الأصول 
والخصوم ” 

وأذكر أننى سألته : " ولكن كيف يمكن أن يكون البالغون بهذه السخافة ؟ 
قان كان الأمر بهذه البساطة والأهمية . فلم لم یرد أحد أن یتتبه إليه ؟ ” . 

وقد استغرق الوقت دقائق قليلة من أبى الثرى ليفسر ما الأصول وما الخصوم 

وکبالغ > تصادفنى مشقة فى شرح ذلك للبالغين الآخرين . ولكن أتدرى 
لماذا ۲ لأن البالغين أكثر ذكاء . ففى معظم الحالات . تهرب بساطة الفكرة من 
معظم البالغين لأنهم لقنوا إياها بطريقة ة مختلفة . فقد تلقوا التعليم على 
يد محترفین متعلمين اخرين . من أمثال المصرفيين والمحاسبين وسماسرة 
العقارات . والمخططين الماليين وهلم جرا . وتتمثل الصعوبة فى سؤال البالغين 
نسيان ما تعلموه ۰ أو فى أن يعودوا أطفالاً ثانية . فالبالغ الذكى غالبا ما يشعر 
بالضالة إذا ما أنصت لحقائق ق بسیطه . 
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لقد امن أبى الثرى بمبداً ” أ . ع . ب. س ” أى : ” أبق على الفكرة 
بسيطة وساذجة ” ۰ وهكذا بقيت تلك الأفكار بالنسبة لولدين صغيرين ۰ وهكذا 
وضع لهما أساسا ماليا راسخا . 

قماالذى يسبب التشوش إذن ؟ أو قل كيف یسغقل شىء بمثل هذه 
البساطة ؟ ولِمَ يقدم أحد ما على شراء أصل هو فى الحقيقة من الخصوم ؟ 
والإجابة هى : التعليم الأساسى . 

إننا نوی الااهتمام لكلمة “ معرفة القراءة والكتابة " ولا نوليه ” للمعرفة 
المالية ” . فما يحدد کون شىء ما على أنه أصل ليس هو الکلمات . بل 
الحقيقة إنك إن أردت الوقوع فى الحيرة . فاذهب وایحث عن معناهما فى 
العجم . وأعرف أن التعريف قد يبدو جيدا للمحاسب الماهر . لكنه يخلو من 
العئی بالنسبه للشخص العادی . 

نظرا لأننا أطفال صغار . قال لتا آبی الثری : " إن الشىء الذی يحدد کون 
الأصل أصلا ليس الکلمات ۰ انما هو الأرقام » فان عجزتما عن قراءة الأرقام . 

كان آبی یتابع قائلا : " فى المحاسبة ۰ لیس الهم الأرقام . بل ما تخبرك 
به الأرقام . فالامر أشبه بالکلمات ۰ إذ ليست الکلمات هی الشیء الهم : بل 
ما تخبرك به الکلمات ” . 

إن الکثیر من الناس یقرآون ١‏ لکنهم لا یدرکون الکثیر مما یقرأونه . وهذا ما 
یطلق عليه مشكلة الفهم عند القراءة ‏ وکلنا یعانی صعوبة ما عندما یتعلق الامر 
بالفهم عند القراءة . فعلی سبیل الثال . ابتعت موخرا جهاز استقبال للبث 
التلیفزیونی ۰ وقد آتی مع جهاز الاستقبال كتيب تعلیمات یشرح كيفية 
برمجته . وفیما كان جل ما آردته هو تسجیل برتامجی القضل الذی یعرض 
مساء الجمعة . قاريت الجنون محاولا قراءة هذا الکتیب . فلم يكن هناك شىء 
أكثر تعقیدا من معرفة كيفية برمجة هذا الجهاز . ورغم آننی استطعت قراءة 
كتيب التعلیمات . الا آنی لم أستطع أن آفهم منه شيئا . ولهذا فاننی أفرق 
جیدا بين التعرف على الکلمات وبين الفهم ۰ وهکذا الأمر ذاته مع البیانات 
الالية عند أغلب الئاس . 

” إن أنت أردت أن تصبح ثريا ۰ قلابد لك من قراءة وفهم الأرقام ” فان 
أكن قد سمعت هذا ذات مرة ۰ فقد سمعته الاف المرات من أبى الشرى . كما 
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سمعت منه أيضا أن " الأثرياء يتملكون الأصول . بينما يتحصل الفقراء والطبقة 
المتوسطة على الخصوم ” . 

وإليك سبيل التفرقة بين الأصول والخصوم . ليس هناك إجماع بين 
المحاسبين والخيراء الماليين على التعريف . لكن الرسمين البسیطین التاليين قد 
مثلا بداية الأساس الالی الراسخ لولدين صغيرين . 

فلقد أبقى والدى الثرى فى غضون تلقينه ولدين فى مرحلة تسبق على 
المراهقة . كل ما كان يقوله بسيطا . مستخدما الصور ما أمكن . ومقلا فى 
استخدامه الكلمات ما أمكن ۰ ومتلافیا الأرقام لسنوات . 


"هذا هو قالب التدقق النقدى الممثل للأصول " 





القسم الأعلى من الشكل هو بیان الدخل . والذى يطلق عليه غالبا حساب 
الأرباح والخسائر . ودوره هو قياس الدخل والنفقات . أى التدقق المالى بنوعيه 
الصادر والوارد . أما القسم الأسفل من الشكل فهو قائمة الميزانية . ويطلق عليها 
هذا الاسم إذ يفترض بها أن توازن بين الأصول والخصوم . ويغفل العديد من 
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لیتدئین العلاقة بين بیان الدخل وقائمة الميزانية . هذه العلاقة المتوجب 
فهمها. 

ولم يكن السيب الرئيسى وراء المعاناة المالية هو فقط الجهل ببساطة 
بالاختلاف بين الأصول والخصوم . بل السيب كذلك هو الحيرة التى يتسيب 
فيها تعريف الكلمتين . فان أردت تلقى درس عن التشوش . فايحث بيساطة 
عن تعريف كلمتى ( الأصول والخصوم ) فى العجم . 

فإن فعلت . فعسى أن تعنی الكلمات لك شیتا إن كنت محاسيا عتيدا . 
أما إن كنت شخصا عاديا » فلن يختلف معنی الكلمات كثيرا عما لو كان 
مكتويا باللغة الصينية . فستقراً الكلمات الواردة فى التعریف . لکن الفهم 
الحقيقى لما تعنيه سيستعصى عليك . 

وكما قلت سابقا > فإن أبى الثرى قد علم ولدين صغيرين أن " الأصول تضع 
المال فى حصالتك " وهذا تعريف لطيف ومبسط وقابل للتطبيق . 


" وهذا هو قالب التدفق النقدى الممثل للخصوم " 
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الآن > جرى التعریف بالأصول والخصوم من خلال الصور 3 وقد يكون من 

الأصول : هو شىء ما يأتى بالمال لحصالتك . 

الخصوم : هو شىء ينقص المال من حصالتك . 

إن هذا هو كل ما تحتاج لعرفته حقا . فان بغيت أن تصير ثريا . فأنفق 
ببساطة حياتك كلها فى شراء الأصول 3 آما إن بغیت أن تضحى فقيرا أو أن 
تكون فردا من الطيقة الوسطى . فاأنقق حياتك فى شراء الخصوم . فالجهل 
بالقرق بين الائنین هو السیب فى أكثر العاناة الالية فى هذا العالم . 

إن الأمية بكل من الکلمات والارقام . لهی الأساس فى العاناة الالية . فان 
واجه الناس عثرات مالية . فمعنى هذا أن هناك شیثا ما لا يستطيعون قراءته . 
سواء كان أرقاما أم كلمات . هناك شىء ما أسىء فهمه . فالأثرياء إنما صاروا 
إلى الثراء لزيادة ما یعرفونه فى مجالات شتى عن أولئك المتعثرين مالیا . فان 
آردت أن تصير إلى الثراء وأن تستبقى ثروتك ۰ فمن الهم لك أن تكتسب المعرفة 
بطبيعة المال . بالكلمات والأرقام على سواء . 

وتمثل الأسهم المبينة فى الأشكال مسار ” التدفق المالى ” . ولن تعنى الأرقام 
ولا الكلمات كل على حدة سوى القليل . لكن القصه بجميع عناصرها هی التى 
تحتوى على المغزى . ففى غضون عملية التقرير المالى . تمثل قراءة الأرقام 
الیبحث على محورى الإحداثيات . أى حبكة القصة ٠‏ وهى قصة إلى أين 
يتدفق المال ٠‏ وفى ثمانين بالمائة من العائلات . تمثل القصة المالية قصة الكدح 
سعيا للترقى ۰ وليس ذلك لأن الناس لا تجنى المال . بل لأنهم ينققون حياتهم 
فى شراء الخصوم بدلا من الأصول : 
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فعلى سبيل المثال »> يمثل هذا الشكل قالب التدفق التقدى لشخص فقير › 
أو شاب صغير مازال يخطو خطواته الأولى : 


الوظيفة 


نت 
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أما هذا الشكل : فيمثل قالب التدفق النقدى لشخص من الطبقة الوسطى : 





الوظيقة 


الضرائب 

! تطعام 

النفقات الثابتة 
الثياب 


الترفيه 
العنة 


الخصوم 
القروض العقارية 


القرض الاستهلاکی 
بطاقات الانتمان 





نك 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


أما هذا ء فيمثل قالب التدقق التقدی لشخص ثرى 





> ا 
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لقد جرى تبسيط هذه الأشكال التوضيحية للغاية . إن إن لكل امری نفقات 
معيشية . وحاجة للطعام » ولأوی يستظل به . وملابس تستره . 

والأشكال التوضيحية تبين التدفق النقدی لكل من الأثرياء والققراء والطبقة 
الوسطى ۰ فالتدفق النقدى هو ما يخبرك بحقيقة الأمر . حقيقة الكيفية التی 
يتعامل بها المرء مع ماله » وما الذى يقدم عليه بعد أن يصير الال بين يديه . 

إن السبب الذى قصدت من ورائه البدء بذكر أثرى الرجال فى أمريكا هو 
بيان القصور فى فكر العديد من الناس . هذا القصور الذى يتمشل فى ظتهم أن 
الال سیحل کل الشاکل . ولهذا السیب أنكمش خوفا فى کل مرة أسمع الناس 
يسألون عن كيفية تحصیل الثراء سریعا . أو يسألون عن نقطة البداية . وغالبا 
ما یتردد على سمعی قولهم : " اننی غارق لأذنى فى الدین ۰ ولهذا تراتى فى 
حاجة لتحصیل الزید من الال * . 

لكن المزيد من المال لن يحل فى الغالب المشكلة › إذ فى الواقع قد یعجل 
بحدوثها . إذ المال یقصح بوضوح عن العيوب الإنسانية فينا . حيث يسلط المال 
بقعة ضوء على ما نجهله . ولهذا السبب تعود حياة المرء الذى يصير إلى الثراء 
فجاة" ‏ دعنا نقل إنه جناها من خلال اٍرث. يئول إليه . أو علاوة أو فوز 
باللوتارى ‏ فى كثير من الأحيان إلى الفوضى المالية ذاتها . إن لم تسو عن تلك 
التى عاشها قبل حصوله على ذلك الال . فالمال يجسد حسب قوالب التدقق 
المالى الموجودة بعقلك . فان كان قاليك هو إنفاق کل ما تصل إليه يداك فمن 
الراجح أنه لن تؤدى زيادة ما تملكه من مال سوى لزيادة ما تنفقه . وذاك هو 
مغزى المقولة القائلة : " الأحمق يضيع ماله فى غمضة عين ” 

لطالما كررت آننا نذهب إلى المدرسة لنکتسب مهارات مدرسية ومهارات 
مهنية . وکلاهما شىء مهم . إذ نتعلم جنی المال بواسطة مهاراتنا الهنیه . 
وفی آعوام الستینات عندما كنت فى المدرسة العلیا . كان المرء إذا آحسن 
واجتهد فى دراسته الأكاديمية . سرعان ما كان الناس یفترضون أنه سيصير 
طبیبا . ولم يكن الناس یسألون الطقل کثیرا ما إن كان يبغى أن یکون طبیبا آم 
لا . لکن ذلك السار كان مقترضا . إذ كان ذلك هو السار الواعد بالجوائز الالیه 
العظيمة . 

آما الیوم . فیواجه الأطباء تحدیات مالية ما كنت لاتمناها لعدوی . من 
شرکات التأمین التی تتحکم بالأعمال ۰ ومن الرعاية الصحية الشرعة ۰ ومن 
التد.خل الحکومی : ومن دعاوی الاهمال الطیی . إلى غير ذلك من المنغصات . 
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اليوم يريد الأبناء أن يضحوا نجوما فى لعبة كرة السلة . أو فى الجولف 
مثل " تيجر وودز ” - أو نجوما فى مجال الحواسب . أو نجوما سينمائيين أو 
تجوما فى موق الروك + او ملقات عمال > أو مضاربيخ فى وول ستریت.. 
وذلك ببساطة لأنه أينما كان المال ۰ توجد الشهرة والمقام الرفيع . ولهذا يصعب 
على المرء بشدة تحفيز أطفاله فى المدرسة اليوم . حيث يعلمون أن النجاح 
الهنی لم يعد يرتيط بالنجاح الأكاديمى ۰ كما كان الحال قبلا . 

ولأن الطلبة يبارحون المدارس مفتقرين للمهارات المالية . يجتهد العديد ممن 
تعلم منهم فى العمل فى مجاله وینجح . لكنه يكتشف لاحقا أنه متعثر مالیا . 
إذ يعملون بجد . لكنيم لا يحرزون تقدما فى حيواتهم .وليس ما يفتقر إليه 
تعليمهم هو تعريفهم بكيفية جنى المال . ولكن كيفية إنفاقه . أى ما الذی 
عليهم القيام به بعد جنيه . ويطلق على هذا الاستعداد المالى . أى ما الذى 
ستفعله بالمال فور حصولك عليه . وكيف تحميه من أن تصل إليه أيدى 
الناس . ولكم من الوقت ستحتفظ يه . وما مقدار ما سيعمل هذا المال لأجلك . 
إن آغلب الناس لا يمكنهم معرفة سیب معاناتهم المالية لأنهم لا يفهمون طبيعة 
التدفق النقدى . فقد يكون الشخص قد تلقى تعليما عاليا وناجحا فى عمله . 
لكنه يعانى من أمية مالية . فهؤلاء الناس لا يعملون فوق ما يحتاجونه إلا 
لأنهم قد تعلموا أن يكدوا فى العمل . لكنهم لم يتعلموا كيف يجعلون المال 
يعمل لأجلهم . 


قصة تحول السعى وراء تحصيل الحرية المالية 
إلى كابوس مالى 

تبين الصورة المتحركة القالب الخاص بالذين يَجِدُون فى عملهم ويجتهدون 
فيه . حيث ينتقل الشابان السعيدان اللذان تزوجا حديثا للعيش معا فى احدی 
هذه الشقق المستأجرة الضيقة . وسريعا يدركان أن بوسعهما ادخار المال لأنهما 
قادران على الاقتصاد بدا يتعيش به فرد واحد . 

والمشكلة هى أن الشقة ضيقة . فيقرران ادخار المال ليبتاعا منزل أحلامهما 
حتى يمكنهما إنجاب أطفال فيه . إن لديهما الآن دخلين . وسيشرعان فى 
التركيز على عمليهما . 

ويشرع د خلهما فى التزايد 

وبتزايد داخليهما 0 
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الدخل 





الاصسول الخصوم 


YY 
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وستمثل الضرائب أولى النفقات عند أغلبٍ الناس . وسيظن آغلب الناس آنها 
ضرائب على الدخل ۰ لكن أعلى الضرائب بالنسبة للأمريكيين ستكون و 
الأمان الاجتماعى . وقد لا تتجاوز ضرائب الأمان الاجتماعی مقترنة يضرائب 
الرعاية الطبية نسبة سبعة وخمسة من عشرة يالمائة بحسب ظن الوظف . 
احنيا كي الواقع ی ی كدي على اكيب لودل 
أن يدقع النسية نفسها عن الوظف للأمان الاجتماعى . وفى الحقيقة 
سيمثل هذا مالا لن يوافق صاحب العمل على أن يدفعه عتك . وفوق هذا كله › 
سیظل متوجبا عليك سداد ضرائب دخلك عن المبلغ المقد من أجرك لضرائب 
الأمان الاجتماعى . وهو أجر لن تمسكه بيديك أيدًا إذ ذهب مباشرة للأمان 
الاجتماعى ع المباشر . 

وحينها ستتزايد الخصومات 


الدخل 





وسيكون أفضل توضيح لما نقول هو العودة إلى قصة الشابين الصغيرين . 
فنتيجة لتزايد د خليهما يقرران ابتياع متؤزل أحلامهما 5 وقور تحشق وك 
تُفرض عليهما ضريبة جديدة تسمى ضريبة الملكية . وعندها يبتاعان سيارة 
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جديدة وأثاثا جديدا وأجهزة جديدة تتواءم ومنزلهما الجديد » فیصحوان فجأة 
لیجدا القائمة المثله للخصوم وقد زخرت بالديون العقارية وديون البطاقات 
الائتمانیه . 

لقد علقا الاآن فى سباق الفار . وإذ يأتى طفلهما . یزداد اجتهادهما فى 
العمل . وتتکرر العملية نقسها : جنی الزید من املال > ومن ثم تزاید 
الضرائب . أو ما یطلق عليه شرائح الضرائب التسلسلة . ثم تأتى البطاقة 
الائتمانية بالبرید ۰ قیستخدمانها . ثم یتثاقل عبوها . ثم تهاتفهم شركة 
إقراض وتخیرهما بأن قيمة الأصل العظیم الذی فى حوزتهما "النزل " قد 
تزایدت . ثم تعرض عليهما قرض تسوية . إذ إن رصیدهما يعد ممتازا . 
وتخبرهما بأن الشیء الأكثر ذکاء هو التخلص من استهلاك فوائد القرض الذی 
علیهما . بسداد ما علیهما من رصيد البطاقه الائتمانية . هذا إضافة لکون 
القائدة المحسوية على المنزل تعد اقتطاعا من الضريبة . فیسمعان لها ویسددان 
ما علیهما من رصيد اليطاقة الائتمانية ذات القائدة الضحمة . وهاهما قد دمجا 
قرضهما الاستهلاکی بقرضهما العقاری ۰ فتتدنی مدفوعاتهما إذ مددا فترة سداد 
القرض إلى ثلائین سنة . وکان ذلك شيئا ذکیا قاما به . 

ثم یهاتفهما جارهما داعیا إياهما للتسوق معا ۰ فقد حل یوم التخقیضات . 
وهی فرصة لتوفیر الاك . فيقول کلاهما لنفسه : " لن آیتاع شيئا . سأذهب 
وأتفرج وحسب ” . لكنهما یجدان شیئا جدیرا بالابتیاع . فیسحیان هذه 
البطاقة الائتمانية النظیفة من محافظهما . 

إننى أقابل العدید مثل هذین الزوجین الشابین طوال الوقت . على اختلاف 
الاسیاء الا أن معضلتهما الالية تیقی هى هی . إذ یحضر الزوجان إلى إحدى 
محاضراتی لیسمعا ما على قوله . ویطرحان على السوال : أيمكنك اخبارنا 
بكيفية جنینا الزید من الال ؟ وذلك لأن عاداتهما الانفاقية هى التی دقعت 
بهما للیحث عن دخل آکیر  .‏ , 

إنهما لایعرفان أن الشکلة حقا تتمثل فى كيفية اختیارهما لانفاق ما بیدیهما 
فعلا من الال . وأن ذلك هو السبب الحقیقی وراء معاناتهما الالية . تلك 
العاناة الناتجة عن الأمية الالية ومن غیاب قهم الفرق بين الأصول والخصوم . 

قلما يحل الزید من المال مشاکل الفرد المالية . فالذکاء هو ما يحل الشاکل . 
وهناك مقولة لصدیق لى آکررها الرة تلو الرة على مسامع الغارقین فى الدین : 
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تقول : " إن وجدت أنك قد حقرت لنفسك حفرة ....... فتوقق عن إكمال 
الحفر * . 

کثیرا ما قال لی آبی حینما كنت طفلا إن الیابانیین على علم بثلاث قوی : 
" قوة السیف . وقوة الدرر ۰ وقوة الرایا " . 

فالسیف يرمز لقوة السلاح ‏ ولطالا أنفقت آمریکا تریلیونات الدولارات على 
الأسلحة . وهی لهذا أضحت القوة العسكرية الکبری فى العالم . 
أما الدرر فترمز لقوة الا . وهناك درجة من الصحة فى القولة القائلة : 
تذکر القاعدة الذهبية . وهی أن من یحوز الال هو من یضع القواعد " 
وأما الرایا فترمز لقوة العرفة بالذات . وهده العرفة بالذات - طبقا للأسطورة 
اليابانية - هى الكنز الأعظم بين هذه القوی الثلاث . 

فى أغلب الوقت ۰ یسمح الفقرا» والنتمون للطبقة الوسطی لقوة الال بأن 
تتحکم فیهم . فیاستیقاظیم ببساطة وکدهم فى العمل . وقشلهم قی مساءلة 
أنفسهم عما إن كان ما یقومون به يستند إلى المنطق . فكأنما یطلقون النار على 
سيقانهم فى كل مرة یبارحون فيها منازلهم إلى العمل . ويفقداتهم فهم طبيعة 
المال كليا . تسمح الغالبية من الناس لقوة المال الغريبة بأن تتحكم فيهم . 
فتستخدم قوة المال ضد صالحهم . أمّا لو استخدموا قوة الراة ۰ لكانوا تساءلوا 
” أنستند فيما نفعل للمنطق ؟ ” . إذ قى أغلب الأحيان : وبدلا من الثقة 
بالحكمة الداخلية تلك العبقرية الكامنة فينا س يتبع الغاليية من التاس ميداً 
القطيع . حيث يفعلون شينا لأن الجميع یفعله . فتراهم يكيفون ذواتهم مع 
الأوضاع بدلا من مناقشتها . وفى أغلب الأحيان . يكررون ما لقنوه من قبل 
دون تفكير . كقولهم ب " مبدأ التنويع فى المحافظ الاستثمارية " . أو ” إن 
منزلك يعد أصلا ” . أو ” إن منزلك هو استتمارك الأكبر " . أو " احصل على 
وظيفة امنة ” . أو " لا تقع فى الأخطاء ” . و ” إياك وخوض المخاطرة " . 


م" 


يقال إن خشية الحديث إلى الجمهور تفوق عند أغلب الناس خشيتهم من 
الوفاة . وطيقا لما يراه المحللون النفسیون . ينيع هذا الضوف من الحديث إلى 
الجمهور من خشية نبذ الناس . ومن الضوف من الظهور والتعرض للنقد . 
والخوف من أن يضحى المرء مثارا للسخرية أو الخوف من الإبعاد . فخوف المرء 
من أن يصير مختلفا > هو ما يمنع غالبية الناس من البحث عن سبل جديدة 
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ولهذا قال والدى المتعلم إن اليايانيين يقدرون قوة المراة أكثر من تقديرهم 
للقوى الأخرى . لأننا عندما ننظر فقط إلى الرآة كادميين نرى الحقيقة . وأن 
السبب الرئيسى الذى يدقع آغلب الناس ليقولوا " عليك باللعب فى الجانب 
الآمن " هو الخوف ۰ ويتطبق هذا على أى شىء ۰ رياضة” كانت أم علاقات أم 
عملا أو مالا . 

إنه الخوف ذاته . الخوف من النبذ والذى يدفع بالناس ليتشبهوا بالآخرين 
ويتغاضوا عن مناقشة الآراء شائعة القيول أو التوجهات العامة . وهى آراء 
تتماتل مع القول ب " إن منزلك يعد أصلا " و " فلتحصل على قرض لتسوية 
المستحقات حتى تتخلص من ديونك ” . أو ” فلتعمل بجد أكثر ” 5 أو " إنها 
فرصة التخفيضات ” أو " فى يوم من الأيام سأضحى نائب رئيس " + أو 
" عليك بادخار المال " . أو ” عندما آنال العلاوة . فسأبتاع لنا منزلا 
آرحب ر أو " إن الاعتمادات التبادلة امئة ” . أو " لقد نفد المخزون من 
دمی شركة " تيكل مى ایمو " . ولکن لحسن الحظ أن لدی واحدة متبقية لم 
یات صاحبها بعد ! ۰ 

إن العدید من الشاکل الالية الکبيرة انسا تنبع من اتباع ميدأ القطیع 
والزاحمة فى نفس ما یقوم به الآخرون . واننا لنحتاج بين الحین والحین لأن 
ننظر فى الراة وأن نکون أمثاء مع حكمتنا الداخلية بدلا من الاستسلام 
لخاوفنا . 

عندما صرت آنا و " مايك " فی السادسة عشرة من العمر ‏ بدآنا تصادف 
الشاکل فى الدرسة . ولم نکن فتیین سیئین . فقد كنت آنا و " مايك " تعمل 
بعد ساعات الدراسة . وقی الاجازات الأسبوعية . وکتیرا ما آنفقت آنا 
و ” مايك " ساعات يعد العمل جالسين مع والده منصتین إليه فى اجتماعاته 
مع مصرفييه ومحاميه ومحاسبيه وسماسرته والمستثمرين والمديرين والموظفين . 
وها هو رجل قد ترك الدراسة فى عمر الثالثة عشرة . لكنه صار يوجه 
ويعطى التعليمات ويأمر ويطرح أسئلة على آناس ذوى علم . لقد أتوا بایساءة 
مته ودعوة . وهاهم یتصیبون عرقا كلما لم يستحسن ما أتوا به . 

حاهو رجل لم يتبع مبدأ القطیم . رجل استند إلى تفکیره الأصیل واختبر 
القولة القائلة : " علینا أن نقوم بالأمر بهده الطريقة + لأنها الطريقة التی یتبعها 
الجمیم " ورفضها . كما كان یکره جملة " لا استطیم " . وکنت إذا آردت منه 
القیام بشىء . فما كان عليك سوی أن تقول له : " لا أظن أنه بوسعك عمله " . 
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لقد تعلمت أنا و " مايك " الكثير بحضورنا اجتماعات والده ما زاد على 
مجموع ما حضرناه طوال سنوات دراستتا » بما فيها سنوات الجامعة . ولم يكن 
والد " مايك " قد تلقی تعلیما مدرسیا ‏ لکته كان ذا علم بالال » ولهذا كان 
تاجحا . ولقد درج على إخبارنا الرة تلو الرة أن ” الشخص الذکی یستقدم 
للعمل آناسا أكثر منه ذکاء " . وهکذا انتقعت أنا و " مايك " بقضائنا الساعات 
منصتین . وفی غضون ذلك . كنا نتلقی العلم من ذوی الذکاء . 

لکن ذلك منعنی آنا و " مايك ” من الاقتتاع بالفكرة الشائعة عن الانتصاح 
بما يقوله معلمونا . وهذا ما سیب لنا الشاکل . فکلما قال العلم : " إن لم 
تنالوا درجات کبيرة ۰ فلن تحستوا شق طریقکم فى العالم الحقیقی " رفعتا أنا 
و“ مايك " حاجییشا . وعندما کانوا يوجهوتنا ۳1 اتباع الارشادات وعدم 
الانحراف عن القواعد > كان بامکاننا رؤية كيف تثبط هذه العملية التعليمية 
الإبداع فينا . وعندها بدأتا نقهم لماذا قال لنا الأب الثرى إن المدارس قد أريد 
منها تخريج موظفين متقنين لا أصحاب عمل . 

وبين الحين والآخر . كنت أطرح آنا أو ” مايك " على معلمينا أسثلة عن 
كيفية تطبیق ما تعلمناه > أو كنا تسأل لِم لم ندرس أبدا شیئا عن المال 
وطبيعته . وبالتسية للسؤال الأخير . كثيرا ما كنا نتلقی إجاية مفادها أن المال 
ليس مهما . واتنا إن تقوقنا فى تعليمنا فسوف نجنی الال تياعا . 

وكلما عرفنا المزيد عن قوة المال 3 تباعدت الساقات بینتا وبين معلمينا 
وزملاء دراستنا 1 

لم يشدد أبى صاحب التعلیم العالی على أبدا فى مسألة درجاتی الدراسية . 
ولطالا تساءلت لم لم یقعل . لکننا شرعنا فى الاختلاف حول الال . وعندما 
صرت فى السادسة عشرة . كنت قد تعلمت الکثیر عن الال ریما بفضل ما كان 
عند والدى ووالدتى . كان بوسعى قراءة الكتب . كما كان بوسعى الإنصات إلى 
المحاسبین الضریبیین ۰ وللمصامین والصرفیین وسماسرة العقارات ۰ 
والستثمرین وما إلى ذلك . لکن والدی قد تحدث إلى معلمی لیهدی الأمور . 

وذات يوم > أحذ والدى يخبرنى لماذا يعد متزلنا استتماره الأكبر ۰ وقد دار 
نقاش لم يكن بالغ السرة بیننا ساعة حاولت أن آبین له لاذا آری أن البیت 

ویبین الشکل التالى اختلاف نظرة أبى الثری عن آبی الفقیر إلى متزلیهما . 
فقد رأی أحدهما متزله من الأصول . بینما راه الآخر من الخصوم . 


AY 
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الاب الثرى 


الأب الفقير 





وإننى لأتذكر يوم رسمت الشكل التالى لوالدى مبینا له اتجاه التدقق النقدى : 
كما بينت له النفقات الفرعية التى ترتبط يملكية المنزل . حيث عنى النزل 
الأرحب نفقات أكير ء فيما ظل التدفق النقدى متسريا خلال عمود النققات 


الخصوم 


القرض العقاري 
الملكية 

الضرانب 

انتامین 

مصروفات الصیانة 


الراقق 


القرض العقارى 
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واليوم ۰ مازلت أواجه بتحدى عدم اعتبار المنزل من الأصول . وأعلم أن 
امتلاك النزل بالنسبة للعديد من الناس . يعد هو الحلم بمقدار ما يعد فيه من 
الأصول . وأن امتلاك الرء متزلا خاصا لهو خير من عدم امتلاکه شيئا . وإننى 
لأعرض عليك زاوية أخرى تنظر من خلالها إلى هذه الفكرة الشائعة . هذه 
الزاوية تتمثل فى أتنى لو كنت بصدد شراء منز أكبر وأكثر رفاهة أنا 
وزوجتى . لأدركت أنه ليس من الأصول . بل من الخصوم . إذ سيأخذ المال 

وإليك حجتى فى هذا . والتى لا أتوقع أن يتفق آغلب الناس وإياها . لما 
فى صورة المنزل اللطيف من شاعرية . ولانه عندما يأتى الحديث إلى المال : 
تعمد المشاعر المتدفقة لتدنية الذكاء المالى عند الناس . وإننى لأعلم من التجرية 
الشخصية أن للمال سبله فى جعل جميع قرارات المرء عاطقية . 


.١‏ عندما تتحدث عن المنزل . أشير إلى أن أغلب الناس يعملون طوال حياتهم 
لیسددوا ثمن منز لن يتملكوه أيدا . بعبارة أخرى . يعمد الناس لابتياع 
منزل جديد كل عدة سنوات . وفى كل مرة يتحملون قرضا جديدا تسدد 
أقساطه على ثلاثين عاما لسداد السابق عليه . 

؟. وحتى إن انتفع الناس بالاقتطاعات الضريبية عن فوائد أقساط القرض . 
فسوف يسددون جميع نققاتیم الأخرى من أموالهم السائلة يعد اقتطاع 
الضرائب . حتى بعد انتهائهم من سداد قرضهم العقارى . 

۳ ضرائب الممتلكات . ولقد صدم والدا زوجتی عندما بلغت ضرائب الملكية 

على منزلهما ۱.۰۰۰ دولار شهريا . وقد حدث هذا بعد أن تقاعدا 5 

فقيدت تلك الزيادة من موازنه تقاعدهما . وشعرا بالاضطرار لتركه . 

لا تأخذ قيمة المنازل فى الارتفاع على الدوام . فها نحن فى عام ۱۹۹۷ ولا 

یرال هناك أصدقاء لى مدینون بمليون دولار قيمة متزل يباع اليوم يقيمة 

۰ دولار فقط . 

ه. آما أكبر الضاثر . فهی تلك المتمثلة فى تكلفة الفرص الضائعة . فان قمت 
بتجمید کل أموالك فى منزلك . فقد تشضوطر إلى العمل الشاق لایقاف 
نزیف أموالك فى عمود النققات بدلا من اضافتها لعمود الأصول . وذاك ما 
عنیته بقالب التدفق النقدی للطبقه الوسطی . ولو وضع زوجان شابان الزید 
من الال فى عمود الأصول فى بواکیر عمریهما . لیسرا على تفسيهما 


لیگ 
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سنواتهما اللاحقة . خاصة عندما يجهزان لارسال أبنائهما للجامعة . 
فعندها ستكون أصولهما قد تعاظمت ولإعانتهما فى تغطية نفقاتهما . 
فالمنزل فى أغلب الأحيان لن يمثل سوى أداة لتحصيل قرض ملكية يناله 
الفرد ليسدد به نفقاته المتزايدة . 
وإيجازا تقول : إن النتيجة التهائية لاتخاذ القرد قرارا بامتلاك منزل مكلف 
للغاية بدلا من فتح محفظة استثمارية فى بواكير حياته ٠‏ لتؤثر عليه على الأقل 
بالصور الثلات التالیه : 


. إهدار الوقت . والذی كان ممكنا أن تتعاظم خلاله الأصول الأخرى‎ .١ 

؟. خسارة رأس مال إضافى . والذى كان من الممكن استثماره بيدلا من سداد 
نفقات صيانة مرتقعة ومرتيطة ارتباطا مباشرا بالنزل . 

۳ تضییع فرص التعلم . ففى الأغلب . يعد الناس منزلهم ومدخراتهم و خطط 
تقاعدهم هى كل ما يحتويه عمود الأصول الخاص بهم . ولا يقومون 
بالاستثمار + لأنهم بيساطة لا يمتلكون المال اللازم لذلك . وهذا ما يضيع 
عليهم فرص الخيرة بالاستثمار . وأغلب هؤلاء لا يصيرون أبدا إلى ما يطلق 
عليه عالم الاستثمار " المستثمرين العتيدين ” . فى الوقت الذى تباع فيه 
أفضل الاستثمارات بادئ ذى بدء لأولئك المستثمرين العتيدين قى العادة . 
والذين يعودون فى المقابل ليبيعوا هذه الاستثمارات للذين یخوضون لعبه 
الاستثمار ولكن من الجانب الآمن . 


ولست أقول للناس ألا یبتاعوا منزلا . بل أقول لهم إن عليكم أن تفهموا 
الفرق بين الأصول وبين الخصوم . فعندما أبغى منزلا أكبر . فعلی أولا أن أيتاع 
أصلا يولد التدفق النقدى الذى أسدد يه ثمن هذا النزل . 

إن بيان المركز المالى الذى يخص والدى المتعلم ليمثل أفضل تجسيد حياة 
امرئ يخوض سباق الفأر > إذ تبدو نفقاته على الدوام اخذة فى التزايد مع 
تزايد دخله . غير سامحة له أبدا بأن يستثمر فى أصول . وكنتيجة لهذا . 
تفوق الخصوم ‏ قرضه العقاری والرصيد الدائن لبطاقته الائتمانية ‏ أصوله . وان 
الصورة التالية لهی خير معبر عن حاله : 


Exclusive‏ رم ۵022 ا 


البيان المالى 
للوالد المتعلم 





آما بیان الرکز الاق لآب الثرى من تاحية أخرى . فيعكس حياة كرست 
للاستتمار وتدنیه الخصوم ۳ 


البيان المالى 56 
للأب الثرى 
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وسترى عند معاينتك لبيان المركز المالى لأبى الشثرى ٠»‏ السيب الذى يجعل 
الشخص الثرى يصير إلى .ثراء أعظم . حيث يولد عمود الأصول ما يكفى ويزيد 
من الدخل لتغطية النفقات . مع وجود رصيد يعاد استثماره فى عمود الأصول . 
وهكذا يتضخم عمود الأصول باستمرار ء وبالتالى يتعاظم ما يولده من دخل . 





لهذا يصير الثرى 
أعظم ثراء 


وتجد الطبقة الوسطى تفسها فى حالة دائمة من المعاناة المالية . إذ يأتى 
دخلهم الرئيسى من الراتب . وبتزايد هذا الراتب . تتزايد الضرائب الفروضه 
عليه . فتتزايد نفقاتهم تزايدا مساويا للزيادة فى رواتبهم ٠‏ وهكذا يتحقق معنى 
قى الأصول المولدّة للدخل . 
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ولصدا تعانى 





إن هذا القالب الذى يعتير المنزل استثمارا وتلك الفلسقة التى ترى فى زيادة 
الدخل إمكانية لشراء منزل أرحب أو إمكانية لإنقاق أكبر . لهى آساس مجتمع 
الیوم القائم علی الدين . حیت تؤدى عملیه الانقاق التزاید هذه بالعداناد نت إلى 
الزید من الدیون : والی غياب الاستقرار الالی . حتی ان تحقق لهم تقدم فى 
وظائقهم وحققوا تزايدا دوريا فى دخولهم . وان هذه الحياة لحياة شدیدة 
الخاطرد5 تسيب قیها ات 5 المالى الواهن 

لقد ألقت الخسائر الجمة فى الوظائف والتی جرت فى التسعینات . جراء 
تقلیص النظمات لحجمها . الضوء على مقدار التقلب الالی الذی تتسم به حياة 
الطبقة الوسطی . فلقد استیدلت خطط العاشات قجاة بخطط أخرى . كما بدا 
تعثر المان الاجتماعی جلیا ولم يكن بالوسم اعتباره موردا لحياة التقاعد . 
وهیمن الذعر على حياة الطبقة الوسطی . اما الشیء الجید الیوم فهو ان العدید 
من آولئك الناس قد آدرك حقيقة الامور وشرع فى حيازة الا صول التداولة . ولقد 
صار هذا التزاید فى الاستتمار سیبا عظیما للتسابق الحتیث الذی نشهده فى 
البورصات الالیه . إذ الیوم هناك الزید والزید من الاعتصادات التبادله التسی 
وجدت لتسد طلب الطبقة الوسطی . 
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إن الاعتمادات المتيادلة شائعة اليوم لأنها تمثل الأمان . فمشترو الاعتمادات 
التبادله العاديون منشغلون للغاية بالكد لسداد الضرائب والقروض العقارية . 
وللادخار للتعليم الجامعى لأبنائهم . ولتسديد مستحقات بطاقات الائتمان . 
وإذ لا يتوافر لهم الوقت لدراسة الاستثمار . فإنهم يعولون على خبرة مدراء 
الاعتمادات المتيادلة . هذا إضافة لاشتمال الاعتمادات المتبادلة على عدة أنماط 
مختلفة من الاستثمارات . مما يشعرهم بأن أموالهم آمنة " لتنوع ” محافظ 
استثمارها . 

لقد ساهمت هذه المجموعة من أقراد الطبقة الوسطى المتعلمة فى ذيوع فكرة 
" التنوع ” . والتى يتيحها سماسرة الاعتمادات المتبادلة والخططون الماليون . 
فهذا هو ميدأ اللعب من الجانب الآمن . وتلافى خوض الخاطرة . 

إن المأساة الحقيقية هى أن نقص التعليم المالى المبكر سبب فى المخاطرة التی 
يواجهها أفراد الطيقة الوسطى العاديون . فمنطق لعبهم من الجاتب الآمن انما 
هو نتاج موقفهم المالى الواهن فى أحسن أوصاقه . فقوائم ا او ليست 
متوازنة . !ذ إنهم مثقلون بالخصوم . ومفتقدون لأية أصول حقيقية تولد لهم 
دخلا . وبالثل 5 یتجاوز مورد دخلهم سوی شيك القبضص الدی ینالونه مقایل 
عملهم . فيعتمدون فى سيل معيشتهم بالكلية على أصحاب أعمالهم . 

ولهذا عندما تواتيهم " صفقة العمر ” . فلن يسع هؤلاء الناس انتهاز 
فرصتها . إذ سيتوجب عليهم اللعب من الجانب الآمن . وذلك ببساطة لأنهم 
يكدحون فى عملهم . ويسددون الشريحة الأكبر من الضرائب . وغارقون فى 
الدين . 

وكما ذكرت فى مستهل هذا القسم 5 فإن أهم قاعدة عليك تطبيقها هى 
معرفة القرق بين الأصول وبين الخصوم . فعليك فور تمييزك بينهما أن تركز 
مجهودك على امتلاك الأصول المولدة للدخل وحدها . فذلك هو السبيل الأفضل 
لسلوك الدرب المؤدى للثراء . ولتستمر فى ذلك . وستتزايد ينود عمود الأصول 
فى ميزانيتك . وركز على تدنية كل من الخصوم والنفقات . فهذا ما سيتيح 
المزيد من المال لاستمرار التدفق فى عمود الأصول . وسريعا ستتمو قاعدة أصولك 
مخولة إياك التطلع إلى استثمارات أكبر . قد يبدأ معدل العائد عليها مائة 
بالمائة ويتزايد إلى ما لانهاية . استثمارات قد تولد من مبلغ خمسة الاف دولار 
إلى ما يبلغ المليون دولار أو يزيد . وهی استثمارات تطلق عليها الطبقة الوسطى 
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” شديدة المخاطرة " . لكن الاستثمار ليس هو الخطر . يل غیاب الذكاء المالى 
اليسيط ع وعدم الابتداء بالتثقف المالى هما ما يعرضان المرء للخطورة الشديدة . 
فان اتیعت الغالبية من الناس فيما يفعلونه » فسيئول يك الال إلى ما يلى : 





الأصول الخصوم 
العمل بمصرف 


وكموظف ومالك لتزل ٠‏ يتمثل الجهد الذى تبذله بصورة عامة فى عملك فى 
التالى : 


.١‏ العمل عند شخص آخر . فأغلب الناس يعملون لقاء شيك القبض ۰ جاعلين 
بذلك مالك العمل أو حامل الأسهم أكثر ثراء . فكل مجهوداتك وتجاحاتك 
ستوفر للمالك النجاح وتيسر له التقاعد . 

.٣‏ العمل بالحكومة . فتقتطع الحكومة حصتها من مقبوضاتك حتی قبل أن 
تراها . وباجتهادك آکثر فى عملك ستزید بيساطة لزيادة مقدار الضرائب 
التی تقتطعها منك الحکومة . فواقع الأمر أن آغلب الناس یعملون من ینایر 
وحتی مایو من أجل الحكومة لا من أجل آنقسهم . 
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۳ العمل يأحد المصارف . قبعد اقتطاع ضرائيك . ستتمثل نفقتك الكبرى عادة 
فى قرضك العقارى وفى دیون بطاقتك الائتمانية . 


والمشكلة الرتبطة بالاجتهاد أكثر فى العمل أن كلاً من هذه المستويات 
الثلاثة تستحوذ على : يب أكبر من المجهودات التى تبذلها ولهذا فأنت فى 
حاجة لتتعلم كيف تحول مجهوداتك المتزايدة لنقع يعود على عائلتك مباشرة . 

ولكن كيف تحدد الأهداف حينما تقرر التركيز على تغيير عملك ؟ فأكثر 
الناس يتحتم عليهم أن يبقوا على عملهم معولين على رواتيهم فى شراء 
الأصول 5 

وکیف لهم عندما تأخذ أصولهم فى التزاید ٠‏ تقييم ما حققوه من نجاح ؟ 
ومتی يدرك شخص ما أنه قد حقق الثراء › وجنی ثروة ؟ والاجابة هی أنه 
طبقا للتعریف الذی أضعه للأصول والخصوم > أحدد تعريف الثروة 1 وقضی 
الواقع قد اقتبست هذا التعریف من رجل یسمی " باکمیتیستر فوللر ” . وهو 
رجل یطلق عليه البعض مشعوذا فیما یطلق عليه البعض الآخر نابغة . فقد 
حير الهندسین العماریین منذ ستوات مضت لتسجیله براءة اختراع فى عام 
۰ عن شىء يطلق عليه القية الجيوديسية ‏ ©0052 16 ر. أما فى 
لكنى وجدتها منطقية بعد أن قرآتها بامعان حیت قال * قوللر 1 الثرو5 هی 
قدرة شخص على البقاء حيا لأطول وقت ..... أو هى إلى متى سأظل بعافية إن 
توقة ۳ عن ۱ اليوم ¢ و 

فبخلاف الدخل الصافقی الجدیر یالتقدیر ائ القرق بین أصسولك 
وخصومك 3 والذى ينصبغ غاليا بارائك وخلفيتك عما يستحق التقدیر - ييسر 
هذا التعریف صياغة مقیاس دقیق لعرفة هذا . وها قد صار بوسعی الآن قياس 
ومعرفة أين آنا من أهدافى الرامية لتحقیق الاستقلال المالى . 

فعلى الرغم من أن هذا الصافی یشتمل غالبا على تلك الأصول غير الولدة 
للسيولة ٠‏ كتلك الأشياء التى أتيت بها وتقیع الا فى مرايك ۰ تقدر الثروة 
يمقدار المال الذى يولده مالك وتيعا لهذا مقدار العافية الالية المتاحة لك . 

إن الثروة هى مقياس التدفق التقدى من عمود الأصول مقارنا يعمود 
الخصوم . 
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ودعنا نضرب مثالا ٠‏ دعنا تقل إن عمود الأصول و لد ى دخلا يقدر يألف 
دولار شهريا > وأن نفقاتی الشهرية تبلغ ألقى دولار > قما هو مقدار ثروتی ؟ 

لنرجع لتعریف قوللر وتسال : ما عدد الأيام التى يمكننى البقاء تاجيا 
بها ؟ ودعنا نخمن أنها شهر . فطبقا لهذا التعريف > فلیس لدی سوى مايكفى 

وعتدما یبلغ التدفق النقدى الذى یولده عمسود الأصول الخاصة بی 
ألفى دولار 3 سأکون عند ها تریا 

إننى الآن لدی دخل تولده أصولى شهريا يغطى بالكلية نفقاتى الشهرية . 
فان بغيت زيادة نفقاتى . فعلی أولا أن أزيد من التدفق النقدى الذى تولده 
الأصول للحفاظ على هذا القدر من الثروة . ولاحظ هنا أننى قد استغنيت عند 
هذه النقطة عن راتیی ۰ فقد ركزت على النجاح فى ملء خانة خاصة بالأصول 
نفقاتى الشهرية بالتدفق النقدى المتولد عن الأصول التى أحوزها . 

وهدفى التالى سیکون تعظيم التدقق النقدی الذى تولده أصولى لأعيد استتماره 
فى خانة الأصول . فكلما زاد مقدار الال الذی يذهب إلى خاتة الأصول . 
تغاظمت محتويات هذه الخانة . وكلما تعاظمت الأصول التى بحيازتى . تعاظم 
التدفق النقدی التولد عنها . وطالما أبقيت على نفقاتى فى مستوى أدنى من 
التدفق النقدى الذى تولدد هذه الأصول 3 قسوف دقاف تراء > وسيرد على المزيد 
والمزيد من الدخل المتولد عن موارد غير موارد العمل الجسدى . 

وبتواصل عملية إعادة الاستثمار هذه . سأظل فى سيرى الحسن تجاه 
تحصيل الثراء . ولن أغفل عن التعريف الحقيقى للشاخص الثرى . فليس 
بامکانك أبدا أن تكون قاحش الثراء . 

وعليك فقط أن تتذكر هذه الملاحظة البسيطة : 

أما الفقير فذو نفقات وحسب . 
بیتما يبتاع أفراد الطبقة الوسطى الخصوم ويظنوتها أصولا . 

فكيف لك إذن أن تستهل التفكير فى عملك الخاص ؟ وأين الإجابة ؟ الآن 

دعنا نئنصت لمؤسس “ مأكدوتالد * 5071 
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الفصل الرایح 


فکر فى عملك الخاص 


طلب من ” رای كروك " مؤسس ماکدوتالد فى عام ۱۹۷ ۰ الحدیث إلى 
طلبة الاجیستیر بجامعة آوستن بتكساس . وقد كان صدیقی الحمیم " كيث 
کاتینجهام " ۰ آحد هژلاء . ویعد أن جری حدیث موثر وملهم بين " رای " 
والطلبة . انفض اللقاء . وسأل الطلية ” راى ” إن كان يقبل الانضمام الیهم فى 
ناديهم الفضل لتناول مشروب . وقبل " رای " مرحبا . 

وفور أن اسك کل منهم بمشروبه . بادرهم " رای ” بالسؤال : " هل 
تعرقون ما مجال عملی ؟ ” . 

آخبرنی " كيث " أن الجمیع قد ضحکوا . إذ ظن آغلبهم أن ار 
یداعیهم . 

ولم يجب أحد . قطرح " رای " السوال نفسه ثانية : " فی أى مجال 
تظنوننی آعمل » ” 

وضحك الطلبة ثانية . ثم آخیرا تعالى آحد الأصوات الشجاعة . " من فى 
العالم كله لاا يعرف أنك تدیر مطاعم الهامیورچر ؟ ” 

فضحك ” رای " . ثم قال لهم : " هذا ما ظننت أنكم ستقولونه . ثم توقف 
هنيهة ليعاود القول : ” سيداتى سادتی . لست أدير مطاعم الهاميورجر -. 
فعملى هو العقارات ” 

ويخبرنى " كيث " بأن " رای " قد استغرق وقتا طویلا مفسرا وجهة نظره 
هذه . فقد كان جوهر خطه عمل ماكدونالد هو بيع الهامبورجر ذى العلامه 
المميزة . لكنه لم يغفل أبدا أهمية مواقم بيع هذا الهاميورجر . فلقد علم أن 
العقار وموقعه كانا العامل الأشد تأثيرا فى نجاح كل فرع من فروع البيع . وقد 
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كان الشخص القائم على شراء الفروع مسئولا فى الوقت نفسه عن شراء الأرض 
التى تشيد تشيد عليها هذه العقارات لصالح منظمة “ رای كروك ع 

اليوم ٠‏ يعد ماکدوناند أكبر الملاك الفردیین للعقارات فى المالم . قهو الیوم 
يمتلك بعضا من أثمن التقاطعات ومحاور الشوارع فى أمريكا . كما يمتلك مثلها 
فى أجزاء أخرى فى العالم . 

يقول ” كيث " إن هذا اللقاء لا لا يزال إلى اليوم أحد أهم الدروس التى تلقاها 
فى حياته . و ” كيث " اليوم يمتلك مرائب لتنظيف السيارات . لكن مجال 
عمله الجوهرى هو العقارات التى تقبع فوقها هذه المرائب . 

لقد ختم الفصل اتسايق “بال أشكاك. التى توضح كيف يعمل الأفراد لصالح كل 
الجهات كائنة ما كانت الا لأنقسهم . إذ یعملون بادئ ذى بدء لمالك المنظمة ع 
ثم للحكومة خلال ما يسددونه من ضرائب . وأخيرا للمصرف الذى يدينهم 
بالقرض العقارى 

ولم يكن هناك فى أيام صباى محل لاکدونالد فى الجوار ۰ وكان أيى الثرى 
4 الب و1 عن اتوي او هی ادوس بت ای بت مت 

رای كروك " لطلبه جامعة تکساس . هذا الدرس ی ای کر تلافه 
من اراز آلاقریا 

وهذا السر هو ” فکر فى عملك الخاص " . ففی الأغلب تأتی العاناة الالية 
نتاجا لأتاس یعملون طوال حیاتهم عند شخص آخر . ولهذا سیجد العدید من 
الناس أيديهم نفض الريح فى أخريات أيام عملهم . 

ومرة أخرى اتى إليكم بصورة تستحق الاف الكلمات تعليقا عليها . فها هو 
الشكل الممثل لبيان الدخل و قائمة الميزانية . والتى تقدم أحسن تصوير 
لنصيحة ” رای كروك ” 
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إن نظامنا التعليمى الراهن يركز على تحضير شباب اليوم ليحصلوا على 
وظيفة جيدة من خلال المهارات المدرسية . ولهذا ستتمحور حياتهم حول 
رواتبهم . أو كما سبق أن أوضحنا . على عمود الدخل الخاص يهم . 

ويعد تطويرهم لمهاراتهم المدرسية ٠‏ ينتقلون لمستوى دراسی أعلى لتعزيز 
إمكانياتهم الاحترافية ۰ فيدرسون ليصيروا مهندسين وعلماء وطهاة . وضياط 
شرطة و قنانین وكتابا وما إلى ذلك . وهذه المهارات الاحترافية ستخولهم 
الدخول إلى سوق العمل والعمل من أجل المال . 

إن هناك فارقاً کبیرا بين مهنة المرء وعمله . وكثيرا ما أطرح على التاس 
سوالا ي : " ما عملکم ؟ ” > فیقولون لى : " أه. آنا أعمل بمصرف " ومن 
تم آسألهم إن كانوا يمتلكون هذا الصرف ؟ فيأتى ردهم فى العادة : ” لا . یل 
أعمل هناك وحسب ” 

فقی هذا المثال . تراهم وقد اختلط عليهم الأمر بين مهنتهم وعملهم . 
فمهنتهم قد تكون العمل بمصرف ۰ لكنهم لايزالون فى حاجة لعمل خاص 
بهم . وقد كان ” رای كروك ” واضحا فى تمييزه بين مهنته وعمله . إذ كانت 
مهنته دوما هی هی ذاتها > رجل بیع . فقى ذات يوم كان يبيع خلاطات 
خفق اللبن . ثم أضحى سريعا بائعا لعلامة خاصة بالهامبورجر . ولكن فيما 
كانت مهنته هى بيع الهاميورجر ذی العلامة التجارية . كان عمله هو مراكمة 
العقارات المولدة للدخل . 
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تتمثل مشكلة الدراسة فى أنك تصير وفقاً لا درسته فى آغلب الأحيان » 
فإن درست . ولنقل الطهو على سبيل المثال . فستضحى كبير طهاة . أما إن 
درست القانون ۰ قستصير محاميا : أو ستجعل منك دراستك للميكتة 
ميكانيكيا . والمشكلة فى عملك بما درسته . هی أن ذلك ينسى معظم التاس 
التفكير فى عملهم الخاص . فينفقون حياتهم فى التفكير فى العمل لصالح 
شخص آخر ويجعلونه ثريا . 

ویحتاج الفرد للتقکیر فى عمله الخاص . لکی یتحقق له الأمان الالی . 
وعملك الخاص هذا هو ما يدور على الخانة الخاصة بالأصول . بخلاف خانة 
الدخل الخاصة بك . وکما تقرر سابقا ۰ فان القاعدة الأولى هى أن تعرف الفرق 
بين الأصول والخصوم . وأن تبتاع الأصول . فالأثرياء يركزون على خانة 
الأصول الخاصة بهم فيما يركز سواهم على بیان الدخل الخاص بهم . 

ولهذا نسمع کثیرا من يقول : " آنا محتاج لعلاوة ” . أو " لو أتنى آنال 
فقط ترقية " 2 أو : " ساعود إلى الدراسة لأتلقی الزید من التدریب . حتی 
یمکننی الحصول على وظيفة أفضل ” . أو : " سأعمل وقتا إضافيا ” . أو : 
" ریما سأتمکن من الحصول على وظيفة ثانية ” ۰ أو : " ساترك وظیفتی فى 
غضون آسبوعین . فقد عثرت على وظيفة تعود على بالزید من الدخل " . 

ومايقوله هؤلاء الناس قد يبدو منطقیا للبعض . ولکن إن أنصت لما قالسه 
" رای كروك " ٠:‏ لرأيت أن هذه الأفكار لاتزال بعيدة بالمرء عن التفكير فى 
عمله الخاص . فلاتزال تلك الأفكار جميعا تركز على خانة الدخل . ولن تقدم 
للشخص عونا على أن يحقق المزيد من الأمان المالى . اللهم إلا أن وجه ما 
يكتسبه من مال إضافى لحيازة أصول تولد له دخلا . 

إن السیب الأساسى فى تحفظ الفقراء والطبقة الوسطى مالیا " يمعنى قولهم 
إننى لا أحتمل خوض الخاطرة " هو افتقارهم للقاعدة المالية للانطلاق . فتراهم 
مرتهنین بوظائفهم > غير قادرین سوی على اللعب فى الجاتب الامن . 

وعندما یکون على منظمة ما تقلیص حجم العمالة فيها . يجد اللایین من 
العاملین أن ما یطلق عليه الاصل الأكبر والذی فى حیازتهم - وهو منزلهم - اخذ 
فى التهامهم أحياء . وأن هذا الأصل الذی فى حیازتهم . والسمی بالمنزل . لا 
یزال یکلفهم الال بأساس شهری . وأن سيارتهم . وهی أصل اخر فى 
حيازتهم : تلتهمهم آحیاء . كما سیجدون مضارب الجولف الوجودة بالراب 
والتی تتکلف آلف دولار لم تعد تساوی هذا البلغ بعد . وأنه فى غياب الامان 
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الوظيفى » لم يعد ثمة ما يرتكنون إليه . وأن ما ظنوه أصولا لم يمد لهم يد 
العون فى وقت أزمتهم المالية . 

أفترض أن أغلبنا قد ملا استمارة بطاقة ائتمانية قدمها له أحد المصرفيين 
ليبتاع بها منزلا أو سيارة . وكم يثير المرء على الدوام أن ينظر إلى خانة صافى 
أصوله . 

ولقد أردت ذات يوم الحصول على قرض . لكن موققى المالى لم يبد جيدا 
تماما . فأضفت مضارب الجولف الجديدة ومجموعتی الفنية . وكذلك كتبى 
وجهاز الاستريو و التلیفزیون ۰ ویزاتی التى ابتعتها من " جورج أرمانى ” ع 
وكذلك ساعات المعصم التى أمتلكها وأحذيتى وسائر الممتلكات الشخصية 
الأخرى کی أعزز من عدد الأصول المرصودة فى خانة الأصول الخاصة بى . 

لکننی صرت إلى الخذلان . ولم يواقق لى على القرض لبالغتی فى 
الاستثمار فى العقارات . فلم تعجب لجنة منح القروض بتوجيهى الكثير من 
الال إلى المنازل السكنية . كما أرادوا معرفة لِم ليس لى وظيفة تقليدية براتکب . 
ولم يلقوا اعتبارا لیات ” جورج آرماتی " ولا مضارب الجولف ولا لمجموعتى 
الفنية . لكم تبدو الحياة قاسية عندما تخالف السائد عند التاس . 

إننى آتکمش خوفا فى كل مرة أسمع فيها شخصا يقول لى إن صافى ثروته 
مليون دولار أو مائة ألف دولار أو أيا كانت قيمتها . اذ إن أحد الأسياب 
الرئيسية فى عدم دقة حساب صافى الثروة . هو ببساطة ظهور ضرائب كسب 
على ثروة الفرد . تُفرض عليها فور شروعه فى بيع أصوله . 

ولهذا السبب يغرق العديد من الناس أنفسهم فى العثرات المالية عندما 
يتوقف دخلهم . إذ يعمدون لبيع أصولهم کی يزيدوا مما فى حيازتهم من 
النقدية . وفى البداية ۰ ستباع أصولهم الشخصية بفتات من قيمتها المدرجة 
بقائمة الميزانية الشخصية الخاصة يهم > أو ستفرض عليهم ضرائب كسب إن 
كانت هناك أية مكاسب جراء بيعهم للأصول الأخرى . ومرة أخرى ستنال 
الحكومة حصتها من الکسب . وهو ما سيقلل من القدر التاح من النقدية والذى 
أريد به عون أصحايها على سداد ديوتهم . ولهذا أقول إن صافى ثروة الفرد 
غالبا ما يقل عما يعتقده المرء حقا . 

قايداً بالتفكير بعملك الخاص . واحتفظ بوظيفتك اليومية . ولكن اشرع فى 
ابتياع أصول حقيقية . لا التزامات أو ممتلكات شخصية تخلو من القيمة بعد 
إحضارك إياها لمنزلك . حيث ستخسر السيارة ما يقرب من خمسة وعشرين 
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بالمائة من سعر شرائها فور خروجك بها من متجر بيعها ۰ وهى ليست أصلا 
وإن تركك المصرفيون تدرجها كواحد متها . فقد انخقضت قيمة مضربی الجن 
من التيتانيوم والبالغ قيمته أريعمائة دولار إلى مائة خمسين دولارا بمجرد أن 
ضريت به الكرة . 

ونصيحتى للبالغين . أن أبقوا على نفقاتكم متدنية > وقللوا من خصومکم ‏ 
واعملوا جاهدين على حيازة قاعدة صلبة من الأصول . وأما بالنسبة للصغار 
والذین لم یترکوا بعد منزل والديهم ۰ فان من المهم للوالدين تلقينهم القرق بين 
الأصول والخصوم . آعینوهم على الشروع فى تکوین خانة عتيدة من الأصول 
قبل أن یترکوا المنزل أو یتزوجوا أو یبتاعوا منزلا ۰ ویکون لهم آطفال ویقفوا فى 
موقف مالی صعب . فيتشيثوا بوظيفة . ويلجأوا لابتياع کل شىء بالبطاقة 
الائتمانية . فکم أرى الکثیر من الأزواج الشیان الذین یتزوجون ویقعون بارادتهم 
فى. كواك أسلوب حياة لن یتیح لهم فرصة التخلص من الدین لأغلب ما تبقی 
5 سنی عطهم ۱ ۲ س ۲ 

ويالنسية لحال اغلب الناس . ففور مغادرة اخر الأبتاء للمنزّل . يدرك 
الوالدان أنهما لم يجهزا نفسيهما بالقدر الكافى للتقاعد . فيبدا بصعوبة فى 
توفير بعض الال جانيا . ثم يصاب والدا هذين الوالدين بالمرض ليجدا المزيد من 
السئولیات وقد فرضت على عاتقهما . 

قأای آنواع الأصول أقترح عليك أو على أولادك حيازتها إذن ؟ ....طبقا 
لرؤيتى ۰ تندرج العقارات تحت فثات شتی . متها : 


۱ آعمال لا تتطلب حضوری الشخصی . اذ أمتلكها . ولکن یوکل شأن 
إدارتها وتسییرها لآخرين . فان توجب على العمل هناك . فعندها لن 
تحتسب عملا . بل وظیفه . 

الااسهم . 

السندات . 

الااعتمادات التبادله . 

العقارات الولدة للدخل . 

سكوك الدین . 

عوائد الملكية الفكرية . کعوائد الوسیقی واللفات وحقوق الاختراع . 

أى شىء اخر له قيمة ویولد دخلا أو ينال تقدیرا وله قيمة سوقية معتبرة . 
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لقد شجعتی أبى التعلم حين كنت صغيرا على أن أجد وظيفة امنة . أما 
أبى الثرى > فعلى الطرف الآخر شجعتى أن أبدأ فى حيازة الأصول وكان ذلك 
شیثا أحبه ۰ وهو قال لى : " إن لم تكن تحب القيام بذلك . فلن تلتزم بالقيام 
به " . وإننى لأجمع الأصول لأننى ببساطة أحب الأبنية والأراضى وأحب 
شراءهما » كما أنه ليمكننى ادامة النظر إليهما طوال اليوم بلا كلل . وعندما 
تظهر المشاكل . فلن تكون بالسوء الذى يغير من حبى للعقارات . أما أولئك 
الذين يكرهون العقارات . فليس عليهم الإقدام على شرائها . 

كما أحب أسهم الشركات الصغيرة ء» وخاصة تلك التى تستهل عملها . 
والسبب فى هذا هو أتنى مضارب ولست شغوفا بأن أعمل فى منظمة ما . فلقد 
عملت فى بواكير حياتى فى منظمات ضخمة . مثل منظمة " ستاندرد أويل " 
أو * کالیقورتیا ۳ . وفى ها خی رها و وفى یرو فين اتوت 
بالوقت الذى قضيته فى هذه المنظمات ولى فيها ذكريات أثيرة . لكننى أعلم 
يقينا أننى رجل لم يخلق ليعمل فى شركة . إذ آنا رجل يسعد بإنشاء شركات 
بإدارتها. ولذا عادة ما أشترى أسهم الشرکات الصغيرة : وفی بعضص 
الأحيان . أنشئ الشركة نفسها ثم آطرحها فى الطرح العام ۰ فالثروات تختزن 
فى الشركات التى تستهل عملها . وإنتى لأحب هذه اللعبة . فى حين یخشی 
العديد من الناس الشركات الصغيرة ويطلقون عليها استثمارا مجازفا . وصى 
كذلك بالفعل . لکن المخاطرة تزول دوما إن أتت أحببت طبيعة الاستثمار 
وتفهمتها وعرفت لعيتها . فاستراتيجيتى تتعامل مع أسهم الشركات الصغيرة 
على أنها ستنقد فى غضون عام . أما استراتيجيتى مع العقارات . قهى على 
طرف تقيض تقتضى بأن تبدأ بعقارات صغيرة : ثم تأخذ فى زيادتها أكثر 
وأكثر . بالتالى تؤجل سداد الضرائب المستحقة على مکتسباتك منها . فهذا ما 
يسمح لقيمتها بأن تزداد زيادة جوهرية . ويصورة عامه ‏ فإتتى أحتفظ بالعقار 
لما يقارب السنوات السبع 3 

لقد ظللت أفعل ما زكاه لی أبى الثرى طوال سنوات . حتى حينما كنت 
أعمل مع شركات " مارن كوريز " و ” زيروكس " . فأبقيت على وظیفتی 
اليومية . لكننى ظللت أفكر فى عملى الخاص . فتشطت فى الإضافة 
لمحتويات خاتة الأصول الخاصة بى . كما تاجرت فى العقارات وأسهم 
الشركات الصغيرة . ولطالا شدد أبى الثرى على أهمية الثقافة المالية . وكلما 
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ازداد قهمی للمحاسية والإدارة النقدية . أتقنت تحليل الاستثمارات . ثم 
شرعت فى نهاية الأمر فى بناء شركتى الخاصة . 

وما كنت لأشجع أى شخص على أن يفتتح شركة مالم يكن يرغب فى ذلك 
حقا . فما كنت لأحب أن تناط تلك المهمة بأحد غير مستعد لها . إن هناك 
أوقاتاً لا يجد الناس فيها وظائف . فيكون فى افتتاح شركة حل لهم . لكن 
الرياح قد تأتى يما لا تشتهى السفن > إذ تغلق تسع شركات من كل عشر فى 
غضون خمس سنوات . أما تلك التى تعيش لفترة تتجاوز الخمس ستوات . 
فتنتهى تسع من كل عشر منها إلى الفشل هى الأخرى . ولهذا لست أزكى لك 
أن تفتتح شركة خاصة ما لم تكن ترغب فى ذلك حقا. والا فاحفظ عليك 
وظيفتك وفكر فى عملك الخاص . 

وعندما أقول " فكر فى عملك الخاص " . فإنتى أعنى بذلك أن تکون عمود 
أصولك وأن تحتفظ بتلك الأصول قوية فلا تسمح لأى دولار يدخل فيه بأن 
يتسرب منه . وفكر فى الأعمال على النحو التالى : عندما يدخل دولار قى 
خانة أصولك . يصير عندك موظفا . وأفضل شىء فى المال أنه يبقى عاملا 
طوال الأريع والعشرين ساعة يوميا ء وأن بإمكانه الاستمرار فى العمل لأجيال 
كثيرة . فأبق عليك وظيفتك . وكن موظفا مجتهدا فى عمله . ولكن فى ذات 
الوقت ابق عاملا على تكوين خانة الأصول الخاصة بك . 

وقیما تتضاخم السيوله فى يديك قل الااستمتاع ييعض الرفاهة ١‏ 
فهناك فارق كبير بين الأثرياء وبين غيرهم . وهو أن الأثرياء يسعون للتمتع 
بالرفاهية مؤخرا . فيما تعمد الطيقات الفقيرة والوسطى إلى ذلك بادئ ذى 
بدء . إذ تعمد الطبقات التوسطه والققيرة لحيازة سلع الرفاهة کالنازل الرحبه و 
المجوهرات والقراء والماسات أو القوارب لرغيتهم فى أن يبدوا أثرياء . 
وسيبدون كذلك . لكنهم فى الحقيقة يغرقون فى المزيد من الديون . آما الذین 
يُعمّر المال فى أيديهم . أى الذين يثرون بعد طول زمان . فهمالذين عملوا 
على تكوين خانة الأصول يادئ ذى بدء . ثم أتى لهم الا التولد من خانة 
الأصول بالرفاهية . هذا فى الوقت الذى تقايض فيه الطبقات الوسطى 
والفقيرة . سلع الرقاهية بعرقهم ودمائهم وبإرث أينائهم . 

تأتى الرفاهية الحقة مكافأة على الاستثمار فى العقارات الحقيقية وعلى 
تنميتها . فعلى سبيل المثال ۰ عندما فاض عندنا آنا وزوجتى بعض المال الذى 
تولد من البانی السكنية التى فى حيازتنا . ذهبت وايتعت سيارة مرسيدس . 
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ولم يقتض الأمر أى عمل زائد أو مخاطرة زائدة من جاتبها حيث كانت 
الشقق السكنية هى التى ابتاعت لها السيارة المرسيدس . وقد كان عليها فى 
كل حال أن تنتظر لأربع سنوات ريثما تنمو محفظة استثماراتها فى العقارات 
وتشرع فى النهاية فى الفیض يمال زائد کاف لیبتاع لها ر . لکن الرفاهية 
- وهی السيارة هنا مثلت مكافأة حقيقية لها لأنها قد أثيتت ثیتت أنها تعرف كيف 
بحي ای أصولها . والآن . تعنى هذه السيارة لها أكثر بكثير من مجرد سيارة 
اخری وحسب . إذ تعتى انتفاعها بذکائها المالى فى الحصول عليها . 

إن ما يفعله أغلب الناس هو الهرولة فجأة والاقدام على ابتياع سيارة 
جديدة . أو سلعة آخری | من سلع الرقاهة ببطاقة الائتمان . وقد يكون ذلك 
بسيب أنهم قد شعروا بيعض الملل وأرادوا لعية جديدة وحسب . لكن حيازة 
الرفاهة من خلال البطاقة الائتمانية فعل غالبا ما يدفع المرء للندم الحقيقى 
عاجلا أو اچلا على تلك الرفاهية . إذ یضحی الدين الذى أتى بتلك الرفاهية 
عبئا مالیا . 

آما يعد أن تستغرق وقتك وتستثمر مالك وتُكون عملك الخاص . فانك تصير 
مستعدا للمسة السحرية ۰ وهی آکبر آسرار الأثریاء . وهی السر الذی یقدم 
الاثرياء على غيرهم . وهو المكافأة التى تتالها عند نهاية الطريق بعد أن 
اجتهدت واستغرقت الوقت فى التفكير فى عملك الخاص . 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


www.ibtesarna.com/vb 
مننديات مجلة الإبنسامة‎ 


00 ۵0292 0۱0۲ Exclusive 


الدرس الرایج 
تاريخ الصضرانسب ونخود 
السر حانت 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


www.ibtesama.com/vþ 
مننديات مجله الإبنسا مه‎ 


00 ۵0292 0۱0۲ Exclusive 


الفصل الخامس 


الدرس الرابع : 
تاريخ الصراتب ونفود 


أتذكر كيف قّصّت على وأنا بعد فى المدرسة . قصة " روين هود " ورجاله 
المرحين . وكيف ارتاها المعلم قصة رائعة عن بطل رومانسى على غرار نمط 
" کیفین کوستتر " كان يضرق الأترياء لیعطی الفقراء ۰ لكن آبی الشری لم يكن 
یری فى " روبن هود ” بطلا . بل كان ینعته بالمحتال . 

ولا يزال أتباع " روبن هود " أحياء وان يكن هو قد قضى نحبه من زمن 
بعيد . فلکم أسمع الناس يقولون : " ولم لا يتحمل الأثرياء عبأهم مقايل ما 
يتحصلون عليه ؟ . أو أسمعهم يقولون : " لابد أن يدفع الأثرياء ضرائب أكثر 
فتذهب للفقراء " ۱ 

إن فكرة " روبن هود " هذه . أو الاقتطاع من الأثرياء لت الفقراء هى التی 
سیبت آکثر الألم للفقراء والطبقة الوسطی . فمثالية " روین هود " هی السیب 
فى جسامة ما یفرض من الضرائب على الطبقة الوسطی . حيث إن الواقع 
الحقيقى هو أن الأثرياء لا يفرض عليهم ضرائب . بل الطبقة الوسطى هی التی 
تتحمل الضرائب التى ينقق منها على الفقراء . وخاصة على الطبقة الوسطى من 
المتعلمين أصحاب الدخول المرتفعة . 

ومرة أخرى . لكى نفهم النحو الذى تجری الأمور به . علينا أن نتأمل 
التاريخ . علينا أن ننظر لتاريخ الضرائب . فى الوقت الذى كان فيه أبى 
صاحب التعليم العالى خبیرا بتاريخ التعليم . أكسب والدى الثرى نقسه خبرة 
بتاريخ الضرائب . 
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لقد بين أبى الثرى لى ول " مايك " أنه لم يكن لا فى انجلترا ولا فى أمريكا 
قى الأساس ضرائب . بل كانت هناك بعض مناسبات وقتية . فرضت خلالها 
الضرائب لتمول الحروب . إذ كان الملك أو الرئيس يلقى بكلمة يدعو الناس 
بعدها للتبرع والمساهمة . وقد فرضت الضرائب فى بريطانيا للقتال ضد نايليون 
حيث امتدت الحرب منذ عام ۱۷۹۹ وحتی عام ۱۸۱۲ ۰ كما فرضت الضرائب 
فى آمریکا لتمویل الحرب التی استمرت منذ عام ۱۸۰۱ وحتی عام ۱۸۰۰ . 

وقد فرضت انجلترا فى عام ۱۸۷ ۰ ضريبة دخل كجباية اجباریه على 
مواطنيها . كما أضحت ضريبة الدخل ۰ منذ عام ۱۹۱۳ فى الولایات 
المتحدة طبقا .للتعديل الشاوس عر في دسنتورها وى او ی الضريبة 
البالغ فيها على الشاى هی التى قادت لقيام ” حزب الشاى " فى ميناء 
بوسطن . بادرة أشعلت الحرب الثورية الأمريكية . واستغرق الأمر خمسين عاما 
لتضرب كل من انجلترا والولايات المتحدة الصفح عن فكرة الضرائب المطردة 
على الدخل . 

والذى فشلت هذه المواقيت التاريخية فى أن تشير إليه هو أن كلا من هاتين 
الضريبتين قد فرضت فى الأساس على الأثرياء . وكانت تلك هى النقطة التى 
سعى أبى الثرى لإفهامها ” مايك " وإياى . لقد بين لكلينا كيف أن فكرة 
الضرائب قد شاعت وتقيلتها الأكثرية . لا آخبر به الفقراء والطبقة الوسطى من 
أن الضرائب قد فر كدت تلتعاقب الأترياء وحسب . ولهذا السبب صوتت 
الجماهير الغفيرة لصالح قاتون الضرائب . والذى اکتسب بذلك التصويت 
شرعيته الدستورية . ورغم أن ما قصد به كان معاقية الأغنياء . فإنه التف 
وصار عقوية للجموع التى صوتت له . تلك الجموع التى تمثلت فى الفقراء 
والطيقه E‏ 

" وفور أن تذوقت الحكومة طعم الال . تنامت شهيتها ” هذا ما قاله أبى 
الثرى تعليقا على تلك الحقبه . كما كان من كلامه أيضا : " إتتى وأباك طرفا 
نقيض . فهو من رجال الحكومة البيروقراطيين فيما أنا رأسمالى . كما أنه يتلقى 
المال مقایل عمله . فيما يقاس نجاحنا طبقا لسلوكين متناقضين . إذ يتلقى الال 
لينفقه وليوظف الناس ۰ وكلما زاد إتفاقه وزاد عدد الذين يوظفهم . تضخم 
حجم منظمته . وفى العمل الحكومى . كلما تضخم حجم منظمتك تلت 
احتراما أكير . أما على الجانب الآخر وفى منظمتی . كلما تدنى عدد الذين 
أوظقهم تدنى إنفاقى . وكلما تدنى إنفاقى زاد احترام الذين يستثمرون عندى 


۱۰۸ 
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أموالهم لى . ولهذا لست أحب الذين يعملون بالحكومة . إذ إن لديهم أهداقاً 
تختلف عن أهداف رجال الأعمال . هذا وكلما زاد حجم النظمات الحكومية . 
تعاظمت الحاجة أكثر فأكثر لأموال الناس لتقديم العون لها . 

لقد آمن أبى المتعلم بأن على الحكومة أن تقدم العون للناس . كما آحب 
فكرة قيامه هو ووالدتى بالعمل لدی منظمات السلام مدربين للمتطوعين الذاهبين 
لماليزيا وتایلاند والقليين حيا شديدا . ولطالا حارب ليزيد من مخصصات جهته 
الحكومية وليعظم من موازناتها حتى يتمكن من توظيف المزيد من التاس ٠‏ سواء 
فى مجاله التريوى أو فى منظمات السلام . وكانت تلك وظيفته . 

وفى الوقت الذى بلغت فيه العاشرة من العمر . كنت أسمع أيى الثرى 
يصف العاملين بالحکومة بأنهم حزمة من اللصوص . كما كنت أسمع أيى 
صاحب التعليم العالى ينعت الأثرياء بالمحتالين الغارقين فى الجشع . 
والمتوجب فرض المزيد من الضرائب عليهم . وكان لكليهما يعض الحق فيما 
قال . فلقد كان عسيرا على أن آعمل لدى أحد أكابر الرأسمالیین فى مدینتنا تم 
أعود أدراجى لأجد آبا هو زعيم حكومى بارز . ولم يكن يسيرا على المرء أن 
يعرف أى الرجلين أحق بالتصديق . 

واليوم . مازلت كلما درست تاريخ الضرائب أجد أبعادا مثيرة تظهر لى . 
فكما قلت . لم يكن مسار فرض الضرائب ممكنا الا لإيمان الجموع بتظرية 
" روبن هود ” فى الاقتصاد . والتی تقضی بالاقتطاع من الأثرياء ليعطى إلى كل 
من سواهم . لكن المشكلة كانت فى عظم شهية الحكومة تجاه المال > مما دعا 
سريعا لفرض الضرائب على الطبقه الوسطى . وتابعست فرضها على الطيقات 
الأدنى فالأدنی ۲ 

أما الأثرياء على الطرف الآخر . فقد رأوا قرصة سانحة . إذ انهم لا يلعبون 
طبقا لمجموعة القواعد ذاتها . فكما قررت سابقا أن الأغنياء قد عرفوا بالفعل 
مسألة تأسيس الشركات . والتى أضحت شائعة فى عهد السقن المبحرة . إذ 
کون الأثرياء هذه الشركات كأداة للحد من المخاطر التى تتعرض لها أصولهم 
أثناء كل رحلة إبحار . إذ عمد الأثرياء لوضع أموالهم فى هذه الشركات لتمويل 
الرحلات . وکانت تلك الشرکات تقوم حينها باستئجار طاقم اللاحین لازبحار 
إلى العالم الجدید سعيا ورا» کنوزه . فان فقدت السفينة ۰ فقد اللاحین أيضا 
آرواحهم . لکن الخسارة التی كانت تقم على الأثرياء كانت تنحصر فى الال 
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الذى e‏ 5 و ار وخسب . رت وت ی كيقت بح 


کف نلک سب 3 
13 5 نعلیص 
الانریاء اللعبه ؟ حجم 


ضرانب الدخل 






إن العرفة بقوة الينية القانونية للشرکات هی التی تمنح الأثرياء ميزة ضسخمة 
على الفقراء والطبقة الوسطی . وبترعرعی بين کنفی آبوین یعلمانتی . أحدهما 
عالم اجتماعی والاضر رآسمالی : ضرعت سریعا قی ادراك كيف أن قلسقة 
الرأسمای تشتمل على منطق أحکم . حيث ظهر لى أن علماء الاجتماع یعمدون 
إلى معاقبة أنفسهم لاقصی حد . وذلك طبقا لا حصلوه من تعلیم سالی قاصر . 
وبغض النظر عن مبدأ ” خذ من الغنی " والذی ابتدعته الغوغاء . وجد الأثریاء 
على الدوام سبیلا ماکرا للالتفاف حوله . وهذه هی الكيفية التی فرضت بها 
الضرائب فى نهاية الطاف على الطبقة الوسطی . وتجح الأثرياء فى الالتفاف 
على المثقفين . لا يشىء سوى بأنهم يفهمون قوة المال . وهى المعرفة التى لا 
يجرى تلقينها بالمدارس 

ولكن كيف التف الأثرياء على المثقفين ؟ إليك الجواب : لقد شرع المال 
یتدقق على خزائن الحكومة فور أن تم تطبيق قانون ” خذ من الأثرياء " 
ويادىْ ذى بدء . كان التاس سعداء . إن كان نفع المال يصل لكل من موظة 
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الحكومة والأثرياء . فقد ذهب نفع هذا الال لموظفى الحكومة فى صورة وظائف 
ومعاشات . كما ذهب إلى الأثرياء فى صورة تعاقدات حكومية أوكلت 
لصانعهم . وبينما أضحت الحكومة بركة تتجمع فيها الأموال . ظهرت مشكلة 
الإدارة المالية لهده الأموال . يعبارة أخرى . كانت سياسة الحكومة 
بيروقراطية . تتمثل فى تجنب تكديس أموال طائلة . فان فشلت الجهة 
الحكومية فى إنفاق الاعتمادات الملخصصة لها . فسيخاطر القائمون عليها 
بفقدان هذا القدر من المال فى الموازنة التالية . ولن ينظر إليك باعتبارك رجلا 
فاعلا . أما رجا الأعمال فى الطرف القابل ‏ فمكافاتهم تكون على تحصيل 
أموال فائضة . وتقاس فاعليتهم طبقا لهذا . 

وفيما تتامت دائرة الانقاق الحکومی هذه . تزايد الطلب على المال . وجرى 
تعديل فكرة " فرض الضرائب على الأثرياء " لتطیق على أصحاب الدخول 
المتدنية ومن هم أدنى منهم من الذين صوتوا للمبدأً سالفا . أى الفقراء والطبقة 
الوسطى . 

لقد استخدم الرأسماليون الحقیقیون معرفتهم بالمال فى أن يجدوا ببساطة 
سبیلا للهروب من هذا . فعاودوا اللجوء للحماية التى وفرتها لهم الشرکات 
التى قاموا بتأسيسها . لكن الذى لا يعرفه الكثيرون ممن لم ينشثوا يوما 
شركة . هو أن هذه الشركة ليست كيانا حقيقيا . فليست سوی حامل ملفات 
يضم وثائق قانونية . ويقبع فى مکتب أحد المحامين المسجلين فى وكالة 
حكومية . فليست إذن مبنى ضخما عليه اسم الشركة : كما أتها ليست 
بالصنع ولا المجموعة من الناس . بل هی مجرد وثيقة قانونية تخلق کیانا 
قانونیا بلا روح . وها هى ثروة الأثرياء تجد اللاذ الآمن ثانية . ومرة ثانية شاع 
اللجوء إلى الشرکات ‏ فور أن تم التصدیق نهائیا على قوانین الدخل حيث 
كانت شريحة الضرائب المفروضة على دخل الشركات . أقل من الشرائح 
الضريبية المفروضة على الدخل الفردى . هذا إضافة لما سيق وبينا يمكن أن 
يجرى تسديد نفقات معينة لهذه الشركة يفرض ضرائب مسبقة . 

ولقد استمرت هذه الحرب بين الذين يملكون والذين لا يملكون لئات 
السنين . قادتها الجموع المنادية بمبدأ ” خذ من الأثرياء ” بإزاء الأثرياء . وقد 
دارت المعارك بين الطرفين فى كل زمان ومكان شرعت فيه القوانين وستبقی 
الحرب دائرة إلى الأبد . والمشكلة هی أن الذين يتعرضون للخسارة على الدوام 
هم من غير أصحاب رؤوس المال . أولئك الذين يستيقظون فى كل صباح 
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ويكدون فى العمل ويدفعون الضرائب . ولو أنهم فقط فهموا الطريقة التى خاض 
بها الأثرياء اللعبة » لكان فى وسعهم أن يلعيوها بالطريقة ذاتها . ولكانوا 
بسبيلهم هم أيضا لتحصيل استقلالهم الالی . ولهذا أرتعد فرقا فى كل مرة 
أسمحع فيها والدا ينصح أيناءه بالذهاب إلى المدرسة حتى يمكنهم يوما أن يجدوا 
وظيفة امنة ومستقرة . إذ ليس ثمة منفذ یخرج منه موظف بوظيفة آمنة 
مستقرة . دون أن يكون صاحب قدرة على الال مع المال . 

إن الشخص العاد ی الیوم يعمل خمسة أو سته آشهر ek‏ لصالح الحكومة 
قیل أت تی مالا كافيا بط يه قراف وی نراق أن هذه الفترة فترة 
طویله . كما أنه كلما عملت بکد أكبر . سددت المزيد للحكومة . ومذا هو 
السيب الذى من أجله امتت بان فكرة ” خذ من الأثرياء " قد ردت الناس على 
الجموع التى صوتت لصالحها . 

وفى كل مرة يحاول الناس فيها معاقبة الشری على ثرائه . لايذعن فيها 
الأثرياء بيساطة . بل يكون لهم رد فعل . ققی أيديهم المال وعتدهم النفوذ 
والنية فى ت تغيير الأمور . فلا یجلسون ساكنين ویتطوعون بسداد الضرائب . بل 
يبحثون عن لتدنیه آعبائهم الضریبیه . ويوظفون محامين ومحاسبين 
مهرة ١ء‏ ويقنعون الساسة بتغيير القوانين . أو يجدون ثغرات قانونية . فلديهم 
الموارد التى تمكنهم من إحداث التغيير . 

كما تسمح منظومة الولايات المتحدة الضريبية أيضا بسبل أخرى لتلاقى 
سداد الضرائب . وأغلب هذه الأدوات متاحة للكافة . لكن الأثرياء هم فى 
العادة من يبحثون عنها . وذلك لأنهم هم من يفكر فى أعمالهم الخاصة . فعلى 
سبيل المثال . يمثل الرقم ” ۱۰۳۱ " بالولايات المتحدة إشارة ليند ۱۰۳۱ من 
قانون الإيرادات الداخلية . والذى یسمح للبائع بأن ینستثنی من الضرائب على 
عقار حصّل عليه مكسب رأسمالى . من خلال مبادلته بعقار أعلى تكلفة . 
فالعقارات إحدى أدوات الاستثمار التى تيسر مثل هذه المزايا الضريبية . فطانا 
تبقى على مقايضاتك العقارية متصاعدة القيمة . لن تسدد ضرائب على مكاسبك 
إلى أن تسیلها لنقدية . والذين لا ينتفعون من هذا الوفر الضريبى والذی يتيحه 
لهم القانون . يفوتون على أتفسهم فرصة عظيمة لبناء خاتة الأصول الخاصة 
0 

اما الفقراء والطبقة الوسطى . فليس متاحا لهم الموارد ذاتها . فيجلسون 
هناك تاركين لمحقن الحكومة اختراق أذرعهم . مذعنين لعملية تيرعم 
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ات سر . وحتى الیوم مازال يفاجئنى عد د الذین یسد دون المزيد من الضرائب 3 
أو يفوزون بتدنيات ضريبية أقل 0 لأنهم بيساطة یخشون الحكومة 5 وإنتى 
لأغرف كم يبدو مأمور الضرائب مرعبا پالنسبه لوم . وان لى لأصدقاء أغلقت 
أعمالهم ودمرت . ليكتشفوا بعد ذلك أن هذا لم يعد كونه خطأ ارتکب من 
جانب الحكومة 8 وإنتى لآذوك کل ذلك . لکن التمن الذى يجرى دفعه من 
ار ع اك لل ا و ا اك ا ی 
أبى الثری کذلك . بل كل اه CL ENS‏ لح 
من خلال تا ية لشركات مختلقه ودخوله فى أكقن مصخ شراكة . هذا الأمر 
الذى يعد سر الأثرياء الأكبر . 

ولعلك تتذكر الدرس الأول الذى تلقيته عن أبى الثرى . وهو الدرس التى 
تلقيته إذ كنت فتى صغيرا فى التاسعة من عمره توجب عليه أن يجلس منتظرا 
إياه أن يتحدث إلى . بل وتكرر أن جلست فى مکتبه منتظرا إياه أن یلتفت 
إلى ۰ فيما كان يتجاهلنى عامدا . فقد أرادنى أن أستشعر نفوذه . وأن أرعب 
فى أن أحقق ذلك النفوذ لنفسى يوما ما . ولطالا ذكرنى عبر السنوات التی 
تعملت فيها منه ۰ أن المعرفة قوة . وأن مع المال تأتى قوة عظيمة تتطلب 
معرقة صانبه للحفاظ عليه و تنمیته 8 فيدون هذه العرفه 3 ستترك للحياة الزمام 
لتقودك . ولطالما ذكرنى أنا و " مايك " يأن المستأسد الأكبر ليس رئيس العمل 
ولا الشرف . ولكنه مأمور الضرائب . فلن يتوانى مأمور الضرائب عن الأخذ 
وس ارات 5 

وجوهر الدرس الااول والذی دار حول جعل المال يعمل لصالحى 3 بخلاف 
آن آعمل آنا لجنیه > هو كل الطلوب لاکتساب هذه القوة . فان عملت سعيا 
وراء المال . فانك بذلك تمنح هذه القوة لصاحب عملك . أما إن جعلت الال 
عاملا عندك . فأنت حینثذ من يمتلك القوة ویتحکم فیها . 

وفور أن اكتسينا هذه المعرقة بقوة 5 مال . آراد متا أن نمتلك الذکاء 
المالى وألا تسمح للمستأسدين يأن يملكوا زمامتا 1 ولهذا على المرء أن یعرف 
القانون وأن يعرف كيف يجرى النظام المحيط به . فان كنت جاهلا بهذا . 
تقوله ۰ فلديك فرصة للقتال . ولأنه كان عارفا بما يقول . كان يدفع الكثير 
لمحاسبى ومحامى الضرائب الأذكياء . إذ كان ذلك أقل كلفة مما يدفعه 
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للحكومة . فكان الدرس الأعظم الذى تلقيته عنه . والذى انتفعت به أيما 
انتفاع فى حياتى هو أن " كن ذكيا ولن يتحكم بك الناس كثيرا " . لقد عرف 
أبى الثرى القانون لأنه كان مواطنا مطيعا له ؛ ولأن الجهل بالقانون كان 
NS‏ ان 
الخوف من المقاومة ” . حتى وان كنت تتحدث عن " روين هود ” وجوقته 
المرحة . 

أما والدى صاحب التعليم العالى . فشجعنى دوما على السعى وراء وظيفة 
جيدة يمنظمة كبيرة : وتحدث إلى عن فضائل " اعتلائك السلم الوظيقى 
بالمنظمة " . ولم يتفهم أن التعويل على شيك الراتب الذى يصرقه صاحب 
العمل وحده . سيجعل منى بقرة طيعة جاهزة للحلب . 

وحين أخبرت أبى الثرى عن نصيحة والدى : لم يزد عن كتم ضحكته . 
وكفن كل ما قاله هو : " وما الانع فى أن أمتلك هذا السلم ؟ ” . 

وكفتى لم يزل بعد صغيرا : لم أفهم ما عناه أبى الثرى يتملك المرء لمنظمته . 
فقد بدت فكرة مستحيلة ومخيفة . وعلى الرغم من أنها استثارتنى . لم يكن 
صغر سنى ليتركنى أتخيل إمكانية أن يعمل الكبار فى وقت ما بمنظمة 
أمتلكها . 

لولاا والدى الثرى . لاتيعت تصيحة أ المتعلم . فتذكيره الذى كان يأتينى 
منه بين مناسبة وأخرى هو الذی أبقى فكرة امتلاكى لمنظمتى الخاصة حية . 
وایقانی سالكا دربا مختلفا عن درب أبى . وفى الوقت الذى بلغت فيه 
الخامسة عشرة أو السادسة عشرة من العمر . عرقت أتنى لن أسلك الدرب 
الذی كان يزكيه آیی الثرى لى . ولم أكن أعرف كيف سأفعل هذا . لكتنى 
كنت عازما على أن أسلك ذات الاتجاه الذى يسلكه أغلب قرناء دراستى . وقد 
غير هذا القرار حياتى . 

و حا كيح اح القرى فى أور كي التطنو إل أن ی 
العشرينات . فکنت حينها قد تركت لقورى عملى قى الماري ينكوريز وفى 
زیروکس . ورغم أننى كنت فى حينها أجنى مالا وفيرا . إلا إننى كنت أصاب 
بالاحباط فى کل مرة كنت أنظر فیها إلى شيك الراتب الذی أتقاضاه . فقد كان 
حجم الاقتطاعات منه مهولا . وكنت كلما عملت أكثر . تزايدت هذه 
الاقتطاعات . وعندما صرت إلى نجاحات أكبر فى عملى . شرع رؤسائى فى 
الحديث عن الترقيات والعلاوات التى تنتظرنى . كان الأمر بمثابة المديح علی 
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ما قمت به . ولكن كان بوسعی الإإنصات لوالدى الثرى يهمس إلى سائلا : 
" من الذی تعمل لصالحه ؟ ومن الذی تعمل على تصييره ثريا ؟ ” 

فى عام ۱۹۷ وفيما كنت لا أزال أعمل فى زيروكس . أنشأت شركتى 
الأولى وشرعت فى التفكير فى عملى الخاص . كانت هناك بالفعل قلة من 
الأصول فى خانة الأصول الخاصة بى : لکننی أضحيت عندها عازما على 
اللاجتهاد فى زيادتها . حيث زادت شيكات الراتب تلك بكل الاقتطاعات من 
منطقية نصيحة أبى الثرى . وكان يوسعى أن أرى كيف سيكون مستقبلی إن 


أنا اتبعت نصيحة والدى المتعلم . 
يعتقد العديد من أصحاب العمل أن نصحهم لمرؤوسيهم بأن يفكروا فى أعمال 


خاصة يهم سيضر بالعمل . وإننى لمتيقن من كون هذا صحيحا مع يعض 
الأفراد . ولكن بالنسية لى . جعل منى التركيز فى عملى الخاص وزيادة 
أصولى . موظفا أفضل . فقد صار لى الآن هدف . وصرت اتى إلى العمل مبكرا 
وأعمل بكد . جامعا ما استطعت من المال لأستثمر فى العقارات . كانت هاواى 
حينها فى حاله ازدهار . وكانت هناك إمكانات شتى لتكوين القروات . وکلما 
استشعرت أننا تمر يفترات ازدهار ء زادت مبيعاتى من ماکینات 
زيروكس . وكلما ازدادت مبيعاتى ازداد ما أجنيه من المال . وبالطیع ازدادت 
الاقتطاعات من شيك راتبى . كان الأمر مستفزا . فأردت أن أخرج من شرك 
العمل كموظف . ولكم يسوءتى أن كنت مجدا فى عملى ولم أكن 
متوانيا . ویحلول عام ۱۹۷۸ ۰ كنت على الدوام واحدا من أعلى خمسة رجال 
مبيعا . بل فى الأغلي أكثرهم مبيعا . وأردت أن آخرج من مضمار سباق 
الفأر . 

وفى أقل من سنوات ثلاث . كنت أجنى من ننظمتی صغيرة الحجم . 
والتى كانت شركة قابضة للعقارات . أكثر مما كنت أجنيه من عملى فى 
زيروكس . وكان كل من المال الذى كنت أضيقه لخانة الأصول الخاصة بى 
وكذلك الذى كنت أجنيه من منظمتى . عاملا لصالحى .۰ ولم أكن فقط مندوب 
مبيعات يقرع الأبواب ليبيع ماكينات ناسخة . وها قد بدأ المنطق يتجلى فى 
نصيحة أبى الثرى . وسريعا صار التدفق النقدی الذی تولده ممتلكاتى قويا إلى 
الدرجة التى يسرت لى شراء سيارة اليورش الأولى . وظن حينها رقاقى من 
مندوبى البيع فى زيروكس أننى كنت أيدد عمولاتى . ولكننى لم أكن أفعل 
هذا . بل كنت أستثمر عمولاتى فى شراء الأصول . 
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وكانت أموالى تعمل جاهده فى كسب المزيد من الأموال » ومثل كل دولار 
دخل إلى خانة الأصول موظفا عظيما . يعمل جاهدا للإتيان بالمزيد من 
الموظفين ولابتياع رئيسه - الذی هو أنا ‏ سيارة بورش جديدة ولقد شرعت أعمل 
بکد أكير :فى ذیروکسن + :وکانت الكظة یر سرا حمنا + وكان برهتان ذلك 
هو سیارتی البورش . ۱ 

وباستخدام ما تلقیته من دروس على يد أبى الثرى ۰ كنت قادرا على 
الخروج من " أمثولة سباق الفار " والتی تمثلت فى كونى موظقا فى سن 
مبکرة . كان ذلك ممکنا نا كنت قد اکتسبته من خلفية مالية قوية جراء هذه 
الدروس ۰ وبدون هذه المعرفة الالية والتی أطلق علیها حاصل الذكاء . لكان 
سلوکی طریق الاستقلال المالى أشق وأعسر . وأنا الیوم أعلم الآخرين من خلال 
ما آعقده من حلقات دراسية عن الال . املا بذلك أن آقاسمهم هذه العرفة . 
وكلما أشرع فى الحدیث خلال هذه اللقاءات ۰ آذکر الناس بأن حاصل الذكاء 
الالی إنما هو جماع لمجالات أريعة رحبة من الخبرة . هی کالتالی : 

.١‏ المحاسبة : وهی ما آسمیه الثقافة الالية . وهی مهارة لاغنی لك عنها 
إن بغیت تشیید إمبراطورية مال . قکلما تزاید ما بين يديك من مال . ازداد 
مقدار الدقة الذى تحتاجه . هذا والا سقط التزل على من بين جدرانه . وهذه 
الهارة متوطة بالجانب الایسر من الخ . وهو الجاتب السئول عن التفاصیل . 
وتتمثل التقافة الالية فى القدرة على قراءة البیانات الالية وفهمها . وهی مهارة 
تساعدك على أن تلمس نقاط القوة والضعف فى أى منظمة . 

۲ الاستتمار : وهی ما أسميه بعلم ” تولید الال للمال ” . وهو العلم 
بالاستراتیجیات والخطط . وهی الهمة النوطة بالجانب الأيمن من الخ . ذلك 
الجانب السئول عن الا یداع 5 

۳ قهم الاسواق : أى علم العرض والطلب . فهناك حاجه لعرفه 
" الخصائص الفتية " للسوق . والتی تحرکها العواطف . واليك مثالا لما 
أقول . وهو السدمی التى أنتجتها شركة " تكل مى الو " للدمى 
me Elmo "‏ eاickا‏ " أثناء أعياد الیلاد فى العام ۱۹۹۰ ۰ وهی مثال على 
السوق الذی توجهه العاطقة أو الواصفات الفنية . آما العامل الثانى المهم 
للسوق فهو الجوهر أو المنطق الاقتصادی للسوق . بمعنی هل ینطوی استثمار ما 
على النطق آم یخلو مته بناء على ظروف السوق الحالية . 
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يظن الكثير من الناس أن مقاهيم الاستثمار فى السوق وفهم طبيعته شىء 
معقد بالتسبة للأطفال > ويخفى عليهم أن الأطفال يعلمون هذه الأشياء 
يحدسهم . فالذين لم يعرفوا متهم دمى "21120" كانوا عرضة للترويج الزائد 
لشخصية عالم سمسم قبيل أعياد الميلاد مباشرة . وهی الشخصيات التى رغصب 
أكثر الأطفال فى شراء إحداها . وجعلوها فى مقدمة قائمة الرغبات الخاصة 
بأعياد الميلاد . ولكم تساءل الاباء والأمهات عما إن كانت الشركة قد سحيت 
الدمى من الأسواق عمدا . فى حين أبقت على الحملات الإعلانية داثرة قبيل 
أعياد الميلاد ..! حيث يسود الذعر فى الأسواق تبعا للطلب الذى يفوق العرض 
بكثير . ويانعدام الدمى من المتاجر . يجد الباعة فرصة سانحة لجنى ثروة 
صغيرة جراء الإاحباط الذى ب الوالدين . حيث يضطر الوالدان غير 
المحظوظين بالعثور على الدمى الطلوية . إلى شراء لعية أخرى لناسية 
الأعياد . فيشترون دمى " ۴1۳٥‏ " . وهكذا رغم أن الشعبية غير المبررة التى 
تحظى بها هذه الدمى الأخيرة تخلو من النطق بالنسية لى . الا أنها شعبية لها 
ما يبررها لما فيها من مثال ممتاز على اقتصاد العرض والطلب . والأمر ذاته 
ينطبق على أسواق الأسهم والسندات والعقارات وبطاقات مباريات البیسبول . 

۶ القانون : فعلى سبیل المثال . يمكن لمنظمة قائمة على باقة من المهارات 
الخاصة بالمحاسية والاستثمار والمعرفة بالأسواق أن تحقق نموا معجزا . إذ يسع 
الفرد الذى يمتلك المعرفة بالمزايا الضريبية والحماية القانونية والتى تمنحهما 
الشركات . أن يصير إلى الثراء فى فترة أقصر من الفرد الذى يعمل كموظف أو 
مالك فردى لشركة صغيرة الحجم . فالأمر هاهنا أشبه بالقرد بين شخص يسير 
على قدميه واخر يحلق طائرا . كما أن الفرق یضحی عميقا عندما یتعلق 
بتحقيق ثروة فى الأجل الطويل . وإليك بعض التفصيل : 





.١‏ المزاياالضريبية : يمكن للشركة أن تقوم بالعديد من الأشياء التى لا 
يسع الفرد القيام بها . كأن يسدد النفقات قيل أن يسدد الضرائب . ثم 
يحاسب على الضريبة بعد ذلك . وذلك هو الناط الکلی للخيرة والمشوق 
للغاية . والذى لن يتوجب عليك بالضرورة ولوجه مالم تحز الحجم الكافى من 
الأعمال أو الأصول . 
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وتجرى العادة بأن يجنى الموظف مقابلا لقاء عمله . يسدد عنه الضريبة 
المفروضة . ثم يتعيش بما بقى . أما الشركة . فتجنی الال وتنقق ما تحب : 
ثم يتم محاسبتها ضريبيا على ما تبقى . وتلك إحدى أعظم الثغرات الضريبية 
القانونية . والتى ينتقع بها الأثرياء . إذ إنها يسيرة وفى المتناول . ولا تکلف 
شیتا إن كان بحوزة المرء استتمارات تولد تدفقا مالیا جيدا . فعندما تمتلك 
شركتك الخاصة . يمكتك على سبيل المثال أن تعتبر إجازتك فى هاواى لقاءات 
للإدارة هناك . وأن تعتير إنفاقك على السيارة وتأمینها وإصلاحها جميعا من 
نفقات الشركة . وأن تعد كذلك عضويتك فى أحد التوادى الصحية نفقات تلتزم 
الشركة بسدادها . وكذلك الحال مع أغلب وجبات الطاعم : والتى ستعد 
حينها نفقات جزئية . ولكن عليك أن تفعل هذا كله بالصورة القانونية . ومن 
خلال العوائد قبل حساب الضرائب عليها . 


۲ الحماية من الدعاوی القاتوتية :إننانعيش فى مجتمع ميال 
للتقاضی . حيث يبغى کل امری أن ينال من كعكتك . فتری الأثرياء یعمدون 
إلى إخفاء الکثیر من ترواتهم فى شكل آأدوات کالشرکات و التکتلات لحماية 
أصولهم من الدائنین . وعندما یقاضی أحد الناس شخصا ثريا . یصادفه الكثير 
من الإإجراءات الحمائية . ليجد فى الاغلب بأن هذا الشخص الثرى لا يمتلك 
شيعا ؟ وذلك ان الات اء يديرون كل شىء لكنهم لايملكون شيئا . أما الفقراء 
والطبقه الوسطى . فتراهم يحاولون تملك كل شىء . ثم يخسرونه لصالح 
الحكومة أو لصالح المواطنين المغرمين بمقاضاة الأثرياء . فلقد تعلموا ذلك من 
قصه ” روين هود " والتى تقوم على فكرة " خذ من الأثرياء ٠‏ وأعط للققراء ” . 

وليس الغرض من هذا الكتاب هو الخوض فى تفاصيل تملك شركة مك 
ولکننی ساقو لك إنك إن تملكت أى صورة من صور الأصول القاتونية . فعليك 
ن تفكر أكثر فى منافع الشركات والحماية التى تقدمها لك . وأن تقدم 
على هذا التفكير بأسرع وقت ممكن . إن هناك الكثير من الكتب التى ألفت 
عن متافع افتتاح شركة . بل والضوض بك خطوة بخطوة فيما هو 
ضرورى لإنشائها . وأحد الكتب المميزة فى ذلك الصدد هو کتاب 
Cand Grow Rich ”‏ ہ1 ” . والذى يمدك ببصيرة عظيمة عن قوة الشركات 
الشخصية . 
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بعد الذكاء المالى فی الحفيقة محصله للعد ید من الهارات والواهب 3 
أحب أن أصفه يمزييح من الهارات الفنية التسی ذكرت انفا 5 والتی تشكل 
ساس الذكاء المالى . فإن كنت تطمح لتحقیق ثروة ۰ فمزیج الهارات هذا هو 
الذد ی سیعظم من مقدار ذكاتك المالى . 


وفى إيجاز نقول إن الناس على قسمين هما : 


الأثرياء أصحاب الشركات الدين يعملون عند 
والذین : أصحاب الشركات والدین : 
.١‏ يجنون المال .١‏ يجنون المال لقاء عملهم 
۲ ینفقونه آولا کیقما ۲ دون ,الضرائت 
شاءوا ۳ ینققون ما تبقی 


وإننا لنرک للك ان تمتلك شركتك الخاصة کجزء من استراتيجيتك المالية 
الكلية . والوسسة على قاعدة الأصول الخاصة يك . 
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الفصل الساد س 


الدرس الخامس : 


الشرى يبتكر سبل 
الحصول على الال 


ليلة البارحة . توققت عن الكتابة للاستراحة . وذهبت لأشاهد أحد 
البرامج ek‏ > والذی دار عن تاريخ شاب يسمى " آلکسندر جراهام 
بیل * " بيل " قد سجل لتوه براءة اختراع الماتف . وكان يعانى 
E‏ 3 لا للطلب على اختراعه الجديد من إقبال بالغ . ولحاجته 
لشرکه اکنیز تم شركته . توجه إلى صرح عملاق ذلك الوقت وهو شركة 
" ویسترن یونیون “ . طالبا منهم شراء براءة اختراعه وكذلك شرکته الصغيرة 
ولقد آراد مائة ألف دولار لقاء الصفقة عن كاملها . لکن رئيس " ویستره 
یونیون " هرأ يه ورده مخذولا . وقال له إن السعر مبالغ فيه . آما باقی القصة 
فمعروفة من التاریخ . إذ انبثقعت صناعة بملیارات الدولارات ۰ وکان میلاد 
شرکة 1 & 1لهل . 

وتلا قصة " آلکسندر جراهام بل " مباشرة ورود الأخيار السائية . وکان مما 
احتوته الأخبار قصة أخرى عن تقلیص إحدى النظمات المحلية لحجمها . 
كان العاملون السرحون غاضبین وتذمروا من ظلم ملاك الشركة . وکان أحد 
الدیرین السرحین والبالغ من العمر خمسة وآریعین عاما مصطحبا لزوجته 
وطقلیه . واقفا عند الصنع متوسلا للحراس أن دوه لیتحدت إلى اللاك أن 
ینظروا فى آمر تسریحه . فلقد ایتاع لتوه منزلا ویخشی أن یفقده . وفی خضم 
هذا . ركز الصور على توسلاته ناقلا إياها للعالم بأسره لیراها . ودون حاجة 
للقول . فقد جذب الشهد اهتمامی . 
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لقد احترفت التدريس منذ عام :8م5١‏ . وبينما مثل التدريس لى خبرة ومكافأة 
عظيمتين لكان يدان ارك كيد عجري > لأننى إذ علمت آلافاً من الأفراد 
رأيت شيئا مشتركا بينهم جميعا . بمن فيهم آنا . فلدينا جميعا امکانات 
ايك اا اي . لکن ما يثنينا جميعا عن تحقيق ما نصبو إليه 
هو درجة ما من درجات الشك فى الذات . فليس الافتقار البالغ للمعلومات 
لل ار 

جميعا ولكن على درج 

يعرف أغلينا فور انتهائه من المدرسة ٠‏ أن مدار النجاح فى الحياة ليس 
متوقفا على الدرجة الجامعية " ولا" الدرجات الحستة . ففى الحياة الواقعية بعيدا 
عن الأكاديمياتٍ ٠‏ يتطلب منك تحقيق كل شيئا أكثر من الدرجات 
التسيكة ها ۳ يتعكه الناين ۶ " بالشجاعة " أو ” الجرأة ” أو ” التهور ” 

" التيجح " أو ” البراعة ” أو ” العناد ” أو ” 5 الحاد ” . قهدا العامل 
۱ ا ا او عبات ار 
درجاته الدرسیه . 

وفی داخل کل متا واحدة من هذه الخصال اللامعة للشجاعة الجريئة . كما 
أن هتاك جانيا اخر لهذه الشخصية : وهی شخصية الذین یجئون متوسلین ان 
تطلب الأمر منهم ذلك . فيعد عام من من الحرب فى فیتنام كطيار للمارينز › 
عرفت معرفة لصيقة بوجود كلا هذين الوجهين فى داخلى . وما من أحد منهما 

وكمعلم . أدركت أن الخوف الزائد ونقص الثقة بالنفس هما ما يحطان من 
تفوق المرء . ولكم حطم قلبى رؤية طلية يعرفون الاجابات . لكنهم يفتقرون إلى 
الشجاعة فى قولها . وفى أغلب الأحيان . ليس الذكى هو من یقوق آقرانه فی 
الحياة الواقعية . بل العنيد منهم هو من يفعل ذلك . 

يتطلب تفوقك المالى طبقا لخيرتى الشخصية . كلا من المعرقة الفنية 
والشجاعة . فان كان خوفك شديدا . فسيقمع عبقريتك . ولهذا أحث الطلية 
فى فصولى الدراسية على تعلم خوض المخاطرة ۰ وأن يكونوا عنيدين . وأن 
يدعوا العبقرية فيهم تحيل خوفهم قوة وتألقا . لكن تشجيعى لهم هذا وإن نجح 
مع بعضهم . لم يزد على أن أخاف اليعض الآخر . ولقد أدركت أنه بالنسية 
لأغلب الناس . وعندما يتعلق الأمر بالمال ء یفضلون خوض اللعية من الجانب 
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الآمن . فكان لزاما على طرح أسئلة مثل : لم قد تخوض المخاطرة ؟ لم أضايق 
نفسى بترقية ذكائى المالى ؟ ولم على أن أتثقف مالیا ؟ 

ومن ثم أجيب : فقط ليصير فى يدى المزيد من الخيارات . 

إن هناك تغيرات عظمى قبالتنا . كما جرت أحداث قصة ” جراهام بيل ” 
التى استهللت يها حديثى ۰ أرى أنه سيكون هناك فى السنوات القادمة أتاس 
كثيرون على شاکلته . وسيكون هناك مئات من الناس مثل " بيل جيتس ” . 
وشركات تحقق نجاحا عظيما مثل " مایکروسوقت " تتشاأ فى كل عام ۰ وقى 
کل مکان فى العالم . كما سیکون هناك العدید من الإفلاسات وعملیات تسریح 
العاملین وتقلیص العمالة . 

فلم تزعج نقسك إذن بترقية ذکائك المالى ؟ ... الحق أنه ليس بوسع أحد 
الإجابة عن هذا السؤال سواك . ولکتتی أستطيع أن أخبرك بإجايته عن 
نفسى ۰ إذ إن الوقت الذى أستغرقه فى القيام بذلك يكون أشد الأوقات إثارة 
وإفعاما بالحياة . ولمعرفتى > كنت لأرحب بالتغيير بدلا من أن أقاومه وأنأى 
عنه . وكنت ليشوقنى جنى الملايين أكثر من ميلى للقلق على ألا أتحصل على 
علاوة . فالحقبة التى نعيشها الآن هى أشد الحقب تشويقا . وعلى غير سايق 
مثال فى تاريخ عالمنا . وبعد بضعة أجيال من اليوم . سينظر الناس خلفهم إلى 
حقبتنا هذه معلقين عليها بأنها حقبة كانت مثيرة . فقد شهدت موت القديم 
وميلاد الجديد . وكانت مليئة بالتقليات العظيمة وكانت مشوقة حقا . 

فلماذا إذن تضايق نفسك بترقية ذكائك المالى ؟ الإجاية هى : لأنك إن 
قعلت . فسوف تصير إلى ازدهار عظيم . أما إن لم تفعل . فستنقلب هذه 
الحقبة إلى حقية مروعة . إذ ستصير زمنا لرؤية أناس يحثون على السير إلى 
الأمام فيما یتشبث آخرون بأطواق الحياة البالية . 

منذ ثلاثمائة عام مضت . كانت هناك أرض ثرية : فمن تملك هذه الأرض 
صار ثريا هو الآخر . تلا ذلك قيام مصانع وضخ إنتاج . وسطعت شمس على 
البلدان المنتجة . وحاز الصناعيون الثروة . أما اليوم . فالثروة هى العلومات ٠‏ 
والشخص الذى يحوز المعلومات الطازجة فى آوانها . هوالشخص الذى يحوز 
الثروة . والمشكلة هی أن المعلومات تضرب بأجتحتها فى كل مكان بالعالم 
حولنا فى سرعة البرق . ولن يعود باللإمكان تحجيم الثروة الجديدة بالحدود 
الإقليمية كما حندت الأراضى والصانع من قبل . وستضحى التغيرات أسرع 
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وأعمق ٠‏ وسيزداد عدد الذين يحققون ثروات بالملايين زيادة عظيمة : وسیکون 
هناك أيضا من یخلف فى مؤخرة الركب . 

إننى أرى العديد من الناس يعانون اليوم . ويعملون بكد أكبر . لا لشىء إلا 
لأنهم ببساطة يتشبثون بالأفكار العتيقة . فتراهم يودون أن تجرى الأشياء على 
منوالها القديم ۰ ويقاومون التغير . وإننى لأعرف أناسا يخسرون وظائفهم أو 
منزلهم ۰ فيلومون التقنية أو الاقتصاد أو ينحون حزانی باللوم على رؤسائهم 
فى العمل ؛ لأنهم يفشلون فى إدراك أن المشكلة قد تكون فيهم هم . فالأفكار 
القديمة هی بند الخصوم المحاسبية الأكير . وهی من الخصوم لأنهم ببساطة 
يفشلون فى إدراك أنه بينما كانت فكرة أو أسلوب القيام بشىء ما أصلا 
بالأمس . فإن الأمس قد ولى . 

فى ظهيرة أحد الأيام التى كنت أتحدث فيها للبعض عن الاستثمار 
مستخدما لعبة اخترعتها " لعبة التدفق النقدى ” أحضرت صديقة لى إحدى 
صديقاتها لتشارك فى قصلی . كانت صديقة صدیقتی هذه قد طلقت حديثا . 
وضعضعتها تسوية طلاقها هذا . وصارت تبحث بعدها عن بعض الإجايات . 
وظنت صديقتى أن فصلى الدراسى قد يقدم لها عونا فى ذلك . 

كنت قد صممت اللعبة بحيث تعين الأفراد على تعلم فيم طبيعة المال . وفى 
خضم اللعبة . يتعلمون طبيعة التفاعل بين بیان الدخل وقائمة الميزانية . 
فيتعلمون كيف يجرى التدفق النقدى بين الاثنين . وكيف السبيل لتحصيل 
الثروة من خلال الجد فى زيادة التدفق النقدى الشهرى من خانة الأصول . إلى 
النقطة التى يتجاوز فيها هذا التدفق نفقات الفرد الشهریه . ففور تحقيقك 
لهذا . قستصير قادرا على التفلت من سباق الفأر وتيرز للحلية الأمامية . 

وكما سيق وقلت . هناك بعض الناس تتملكهم كراهية اللعبة . والبعض 
الآخر يحبها فى حين تخفى حكمتها على آخرین . وهذه المرأة قد فاتتها فرصة 
ثمينة لتتعلم شيئا . ففى الجولة الافتتاحية . سحبت بطاقة مزخرفة بداخلها 
قارب . وإذ كانت تشعر بالسعادة فى مستهل اللعبة قالت : ” يا للحظ . لقد 
كسبت قاريا ” . ثم فترت همتها فى اللعب بعد أن حاولت صديقتها إفهامها 
مغزى الأرقام المدرجة ببيان دخلها وقائمة الميزانية الخاصة بها . وقد فترت 
همتها فى اللعب لأنها لم تقبل على الحساب يوما . وظل سائر رفاقها فى 
اللعب على ذات الطاولة منتظرين ريثما انتهت صديقتها من إقهامها العلاقه 
بين بيان الدخل وقائمة الميزانية والتدفق النقدى الشهرى . وفجأة وعندما 
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أدركت معنى الأرقام » أدركت كيف يلتهمها قاربها حية . ولاحقا أثناء 
اللعبة ۰ مرت بأطوار التسريح وولادة طقل . فكانت لعبة مروعة بالنسبة لها . 

وبعد انتهاء الفصل . أتتنى صديقتها لتخبرنى بأنها محيطة . فقد أتت إلى 
اللقاء لتتعلم شینا عن الاستثمار . ولم ترقها فكرة استغراق هذا الوقت الطويل 

وانتوت صديقتها بأن تطلب منها التمعن لترى ما إن كانت اللعية قد كشفت 
لها عن نقسها شيئا أم لا . وحين جرى سؤالها عن هذا ء طلبت استعادة 
مالها . وقالت إن فكرة كشف اللعبة عن شىء فى نفسها لهى فكرة سخيفة . 
فرد إليها مالها سريعا وغادرت . 

لقد جنيت الملايين منذ عام ۱۹۸۶ ببساطة من خلال القيام بما لم يقم به 
النظام المدرسى . إذ إن ما يحدث فى المدرسة هو أن المعلمين یحاضرون . 
لكننى كطالب كرهت المحاضرات . وسرعان ما كان يتملكنى السأم منها 
ويتشتت عقلى . 

وشرعت منذ عام ۱۹۸۶ فى تعليم الناس من خلال الألعاب والمحاكاة . 
وطالما شجعت الطلبة البالغين أن ينظروا للعب باعتباره إفصاحا عما یعرفونه . 
وتعريفاً لهم بما هم فى حاجة لتعلمه . والأهم من هذا كله . أن اللعية تقصم 
للمرء عن سلوكه . فهى أداة فورية للتغذية الرتدة . فبدلا من أن يقوم محاضر 
بإلقاء محاضرة . تمدك اللعبة بتغذية مرتدة شخصية ومفصلة عنك . 

وقد حدث أن اتصلت بى صديقة المرأة التى غادرت . لتعرفنى يأن 
صديقتها قد تحسنت وهدأت . وفى غضون الفترة التى استغرقتها لتهداً . كان 
فى وسعها أن تتلمس بعض العلاقة بين اللعبة وبين حياتها . 

ورغم أنها لاهى ولازوجها اقتنيا قاربا . إلا أنهما قد اقتنيا كل ما يمكن 
تخيله من أشياء أخرى . لقد كانت هذه المرأة غاضبة من طلاقها . لأن زوجها 
قد تركها لأجل امرأة أصغر سنا . ولأنهما بعد انقضاء عشرين عاما فى ظل 
زواجهما لم يكونا سوى قلة من الأصول . وهكذا لم يك ثمة ما يقتسمان فيه يعد 
طلاقهما . وبعد أن مثلت لهما العشرون عاما من الزواج متعة غير متناهية . 
كان كل ما قاما بجمعه هو بضع بطاقات . 

لقد أدركت أن غضبها من معالجتها أرقام بیان الدخل والميزانية -- قد تولد 
من الإحراج الناشی عن عدم فهمهما . فلقد امنت بأن الأدوات المالية هى 
وظيفة الرجل . ففيما استبقت هى لنفسها تدبير المنزل و الترفيه تولى الرجل 
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مسألة المال . لكنها الآن أضحت متيقنة من أنه ظل على إخفائه المال منها 
طيلة السئوات الخمس الأخيرة من زواجهما . وكانت غاضبة من نقسها من عدم 
إدراكها لأين كان المال يذهب . بنقس قدر غضيها من جهلها يشأن وجود المرأة 
الأخرى فى حیاته ۲ 

وكما هی الحال فى اللعية التى ابتدعتها . وا ما يمدنا العالم بتغذية 
مرتدة فورية . ویامکانتا أن نتعلم الكثير إن تكيفنا وإياه أكثر . ففى ذات یوم 
ليس بالبعيد . تذمرت من زوجتى لظنى أن المنظفات قد أدت لصغر بتطالى . 
فابتسمت زوجتى يلطف ولكمتنى فى معدتى لتفهمنى أن البنطال لم يصغر 
حجمه > بل إن حجمى آنا هو الذى تضحّم . 

وبالثل قمت بتصمیم لعبة التدفق النقدی بحيث تمتح کل لاعب تغذية 
مرتدة عن نقسه . وکان القصد متها هو متحك خیارات . قان قمت باختیار 
بطاقة القارب لکنها تودی بك إلى الدین . فسیراودك السوال : " ما الذی 
يسعك فعله الآن ؟ " وما عدد الخیارات الالية المختلفة التى يمكنك التوصل 
إليها ؟ فهذا هو الغرض من اللعبه ۰ تلقین اللاعبین طريقة التفكير و التوصل 
لخیارات مالية مختلفة . 

ولقد شاهدت آلف شخص یلعیون لعیتی هذه . وکان الذین یخرجون سریعا 
من سباق القار هم أولئك الذین یفهمون الارقام . ولهم عقول مالية ناصعة 
یتوصلون بها لخیارات مالية مختلقة . آما الذین یستغرقون وقتا طویلا فهم غير 
العتادین على الأرقام وغاب عنهم فهم قوة الاستثمار . وهکذا تجد أن الأثرياء 
هم البتکرون والذین یخوضون مخاطر محسوبة . 

لقد كان هناك آناس یلعبون لعبة التدفق النقدی . وجنوا مالا " وفیرا کن 
اللعبة . لکنهم لم یکونوا یعرفون ماذا یفعلون به ۰ وأغليهم لم یحقق النجاح 
المالى فى حیاته الحقيقية . آما ساثر اللاعبین . قبد وا بالتراجع حتی وان كان 
بحوزتهم المال . وهذا الأمر صحیح أيضا فى الحياة الفعلية . فهناك الكثير من 
الأشخاص الذين بيدهم وفرة من المال . لكنهم لایحرزون أى تقدم على الصعيد 
المالى . 

يتماثل کل من تقييد خياراتك والتشیث بالأفكار القديمة . فلدی صديق منذ 
أيام الدراسة بالمدرسة العليا . يعمل الآن فى ثلاث وظائف . هذا الصديق كان 
منذ عشرين عاما أثرى رفقاء دراستى . وعندما توقفت زراعات السكر المحلية . 
أصاب الشركة التى كان يعمل فيها ما أصاب الزراعات . ولم يرد على ذهنه 
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سوى بديل أوحد . هو البديل العتيق : أن أعمل بکد . ولقد تمثلت المشكلة 
فى أنه لم يستطع العثور على وظيفة ممائلة تمنحه أقدميته فى الشركة 
القديمة ء ونتيجة لهذا ء كانت مؤهلاته الوظيفية تفوق الوظائف التى يعمل 
فيها . مما كان سییا فى تدنى دخله . وهواليوم مضطر للعمل فى ثلاث 
وظائف حتى يجد ما يتعيش يه . )0 

وفيما كنت أرقب الناس يلعيون لعبة التدفق النقدى . كنت أراهم یتذمرون 
لأن بطاقات الفرص الملائمة لم تكن بين أيديهم . فكانوا يجلسون هناك 
وحسب . وقد عرفت أناسا يقعلون ذلك فى الحياة الواقعية . إذ يرون جميع 
الفرص العظيمة تتراءى أمام أعينهم > لكنهم لايملكون المال . 

كما كان هناك الذين يسحبون بطاقات الفرص العظيمة . فيقرأون ما فيها 
يصوت عال دون أن يدركوا ما فيها من فرص رائعة . فتراهم وقد حازوا المال ٠.‏ 
وواتتهم الفرص وبين أيديهم البطاقة الملائمة . لكنهم یقشلون فى رؤية الفرصه 
بين أيديهم تحدق إلي . إذ يفشلون فى المواءمة بين الفرص وبين خططهم 
المالية للهرب من سباق الفار . كما أعرف من هذا النوع أناسا يفوقون عدد ما 
آعرفه من أى شاکلة آخری . وأغليهم تواتیه قرصة العمر وتأتی قبالته : لکنه 
یقشل فى رؤيتها . ثم بعد عام . يكتشفها . ولکن بعد أن یکون الجمیم قد 
اثروا دوته . 

ويعنى الذكاء المالى ببساطة توفر خيارات أكثر . فإن لم تكن الفرص تطرق 
بابك . فما الذى يوسعك القيام به لتحسين وضعك المالى ؟ وإن حدث وحطت 
الفرصة على بابك ولم يكن بحوزتك المال . ولم يعن المصرف بالحديث إليك . 
فما الذى يسعك غير ذلك لقنص الفرصة ؟ وان كان حدسك مخطئا . ولم تجد 
ما كنت تعول عليه . فکیف لك بتحويل الليمونة المالحة شرابا سائغا ؟ هذا هو 
ما أطلق عليه الذكاء الالی . فليس مهما ما يحدث حقيقة » لكن المهم هو كم من 
الخيارات المالية يسعك التوصل إليه لتحيل الليمونة المالحة شرايا حلوا . إن 
المهم هو كم أنت مبدع فى حل مشاكلك المالية 

آما آغلب التاس . فلا يرون سوى حل أوحد : العمل الشاق . أو الادخار 
أو الاقتراض . فلم إذن تبغى ترقية ذكائك المالى ؟ 

والجواب هو لأنك ترغب فى أن تكون ذلك النوع من الناس الذى يصنع 
مستقبله بيده ء فتواجه ما يحدث لك أيا كان وتعمل على جعله أفضل . وقلة 
من الناس هی التى تدرك أن المرء يصنع مستقبله بيده . مثلما هو الأمر مع 
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الال . فان بغیت أن تصير إلى الأحسن وتجنى المال بدلا من الكدح فى العمل . 
فلتعلم إذن أن ذكاءك المالى بالغ الأهمية . فإن كنت ذلك النوع من التاس الذى 
یجلس مترقبا الشىء الصواب ليأتيه . فقد تنتظر طوال الوقت . إذ الأمر حينها 
سيكون أشبه بانتظارك لكل الإشارات الضوئية حتى تصبح خضراء طوال مسافة 
خمسة أميال قبل أن تشرع فى المسير . 

كأطفال صغار ٠‏ كان أبى الثرى يكرر على أنا و " مايك ” أن ” المال ليس 
شینا حقيقيا ” . كما كان يذكرنا فى المناسبة تلو الأخرى كيف اقتربت كثيرا 
أنا و ” مايك ” من معرفة سر المال . ذلك اليوم الذى اجتمعنا فيه وشرعنا فى 
جنى المال من العبوات البلاستيكية . وكان من عادته أن يقول ” يبتكر الأثرياء 
وسائل الحصول على المال . فيما يعمل الفقراء والطبقة الوسطى لقاءه . وکلما 
اشتد اعتقادك بكون المال شيئا حقيقيا . ازداد كدحك فى جمعه . فان 
استطعت تمثل فكرة عدم کون المال شيئا حقيقينا . فلسوف تصير أسرع إلى 
الثراء " . 

مالیا مه فآ مد مایت © aa‏ “بدو الت CEU RTE‏ 
" فان لم يكن المال شيئا حقيقيا . فما هو إذن ؟ ” 

وكان أبى الثرى ليرد قائلا : * إنه ما نتفق على أنه هو " . 

إن أعظم أصولنا على الإطلاق هو العقل . قان ای تدريبه . فسيمكته 
تحصيل ثروة طائلة فيما يقارب طرفة العين . إذ أضحت الثروة اليوم على 
النقيض تماما مما صورته مخیله اللوك واللکات منذ تلاتمانه عام مضت . وكذلك 
العقل غير الدرب بوسعه هو الآخر أن يتسبب فى فقر مدقم یبقی ما بقيت 
حياة الناس بتلقینهم یاه لعائلاتهم . 

آما فى عصر العلومات ٠‏ قیتعاظم الال بصورة فلكية . فیثری القلة من 
الأفراد بلامبرر من لا شىء ۰ مجرد آفکار واتفاقات . وان أنت سألت الکثیرین 
ممن یتاجرون بالأسهم أو غيرها من الاستثمارات لیتعیشوا منها . لأخبروك 
باتهم فى هذا الأمر طوال الوقت . ففی أغلب الأحيان . یمکن أن تسجنی 
اللایین من لا شىء . وأعنى من لا شىء أنه لم یجر مقاضاتها بأى شىء . بل 
تأتی لقاء الاتفاقات . لقاء نقرة بالید على لوح مبادلة ۰ أو ومضة على شاشة 
سمسار یجلس فى مدینه ” لیسبون ” ۰ بعث بها إليه اخر من ” تورنتو ” . 
لتومض قافلة إلى " لیسبون " . أو مهاتفة مع سمساری طالبا مته القیام بعملية 
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شراء ثم بيع ما اشتراه بعد ذلك بثانية . فلم يعد كفك هو الذی يقلب المال : 
بل الاتفاقات . 

فلم إذن ترقى من ذكائك المالى ؟ والجواب هو أنك أنت الشخص الوحيد 
الذى يستطيع إجابة هذا السؤال . إن بوسعى إخبارك لماذا عملت على ترقية 
هذا النطاق من ذكائى ۰ فلقد عملت على هذا لأننى بغیت أن أجمع المال 
سريعا . وليس لأنه كان على ذلك ۰ بل لأننى رغبت فيه . إنها عملية تعلم 
مذهلة . إذ أعمل على ترقية حاصل ذكائى المالى لأننى أريد المشاركة فى أسرع 
وأضخم لعبة فى العالم 5 وفيما یخصتی آنا 3 ارب أن أكون جزءا من هذا 
التطور غير المسبوق الذى وصلت إليه الإنسانية . تطور شهده عصر يعمل فيه 
بنو البشر بعقولهم البحتة لا بأجسامهم . هذا بجانب أن هذه هى الإثارة 
بعینها ا ا وق > وهو ذروة العيش المرة . 
وذلك هو الشىء الخیف والممتع 5 

لهذا أستثمر فى ذكائى المالى . كيما أرتقى بأعظم أصل حزته . فأنا أيغى 
أن أزاحم المصرين على المضى قدما > لا أن أكون فى أواخر الصقوف . 

eS CS 4‏ ۱۳ 
اقتصاد ولاية " فوینکس " مریعا . وكنت آشاهد لامج التليفزيو 

ح الخير يا أمريكا ” حين ظهر الخبير مالى وشرع يتنبأ للولاية بالویل 
-- وعظائم الأمور . كانت نصيحة هذا الخبير هی ادخار المال . بمعنى أن 
يجنب الناس مبلغ مائة دولار شهريا بحد قوله . وفى غضون أربعين عاما 
متحي ی وت الملايين . 
فى الواقع : تبدو فكرة تجنيب ميلغ من الال شهریا فكرة منطقية . وصی 

خيار واحد . خيار يتبعه أغلب الناس . لكن المشكلة هی أن هذا الخيار ینعمی 
الرء عما يجرى حوله . حيث يفوت الناس باتباعهم هذا الخيار فرص عظيمة 
لتحقيق نمو بالغ فى أموالهم . فما تلبث الفرصة أن تفوتهم 

فكما قلت إن الاقتصاد فى هذا الوقت كان مريعا . لكن هذا الوقت يمثل 
أفضل ظروف السوق عند المستثمرين . لكننى حینها كنت قد جمدت أموالا 
وافرة فى سوق الأسهم وفى الشقق السكنية . ولم د تتوافر بيدى سيولة . ولان 
الجميع كانوا يقدمون على على البيع ٠‏ كنت أقدم أنا على الشراء . ولم أكن فى هذا 
أدخر المال . بل كنت أستثمره . فلقد كان بحوزتى أنا وزوجتى ما يفوق المليون 
من الدولارات نقدا تدور فى سوق سريعة النمو . وكانت تلك أفضل فرصنا 
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للاستثمار . ولأن الاقتصاد كان فى حالة بائسة . لم أستطع الخروج من 
صفقاته الصغيرة واسترداد النقد السائل . 

فلقد صارت المنازل التى بلغت قيمتها ذات يوم بمائة ألف دولار تباع بمبلغ 
خمسة وسبعين ألف دولار . ولكن بدلا من التسوق فى الأراضى العقارية فى 
الجوار . شرعت فى التسوق داخل مكاتب المحاماة وباحات المحاكم . ففى 
مثل أماكن التسوق هذه › يمكنك ابتياع منزل تبلغ قيمته خمسة وسبعين ألف 
دولار فى یعض الأحيان بمیلغ عشرین آلف دولار أو أقل من ذلك . وبألفى 
دولار اقترضتها من زميل لمدة تسعين يوما لقاء مائتى دولار > متحت أحد 
المحامين شيكا كدفعة مقدمة . وأثناء عملية التسجيل . وضعت إعلانا فى 
إحدى الصحف عن بيع منزل تبلغ قيمته خمسة وسبعين ألف دولار لقاء ستين 
ألف دولار فقط ودون مبلغ مقدم . وما أكثر المهاتفات التى توالت على . 
فعمدت إلى فرز المشترين . سامحا لهم بتفقد المنزل فور أن أصبح ملكا لى 
قانونا . وكان تهافت الناس عليه لا يوصف . وبيع المنزل فى دقائق 
معدودات . فطلبت من المشترى مبلغ ألفى وخمسمائة دولار لقاء عمليات 
التسجيل ۰ فقدمها لى مسرورا . وتسلمت الشركة المسئولة عن التسجيل صك 
الملكية المهمة من هناك . فرددت مبلغ الألفى دولار إلى صديقى الذى اقترضتها 
منه مضافا إليها مائتا دولار وكان سعيدا : كما كان الشخص الذى اشتری منتى 
النزل سعيدا . وكذلك المحامى وكذلك كنت أنا . فلقد بعت بمبلغ ستين ألف 
دولار منزلا كلفنى عشرين ألف دولار . وأضفت مبلغ الأربعين ألفا . والتى أتى 
بها المال الموجود فى خانة الأصول . فى صورة مذكرة تعهدية من المشترى . 
وكان كل الوقت الذى عملته هو خمس ساعات . 

وبما أنك قد نفيت عن نفسك الآن الأمية المالية وصار بوسعك قراءة الأرقام : 
فسأعرض عليك . صورة لاستثمار المال : 
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نمتل أريعون الف دولار 
التی ادرجت فى خانة 
الاصول . مالا مستتمرا 
دون أن تفرض عليه 
ضرانب . ویمعدل فائدة 
يبلغ عشرة با مانة 
سنویا . تكون قد جنيت 
اریعة آلاف دولار ستویا الاصول 


وقی صورة نقدية . ین 
صك دين 


© ۰۰۰ ۱۹۰ 
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!حمالي 





وأثناء هذا الکساد ۰ استطعت آنا وزوجتی أن نجری ستا من هذه العاملات 
البسيطة فى آوقات فراغنا . وفيما ظلت وفرة مالنا مختزنة فى ملکیات آکیر 
وفی سوق الأسهم . كان بمقدورنا جتی ما يريو على مائة وتسعین ألف دولار 
قيمة للاصول «بصکوك تبلغ قيمة الفاشدة علیها عشرة بالاشة ) من عملیات 
الشراء الست تلك . آی معاملات الشراء والبيع . وقد بلغت حصيلة هذا ما 
یقرب من تسعة عشر ألف دولار کدخل فى غضون سنة > تم تحصین أكثرية 
هذا البلغ تحت غطاء شرکتی الخاصة . وأغلب مبلغ التسعة عشر آلقا هذا . 
يذهب لسداد نفقات شرکتی تحت بند السیارات و الوقود ورحلات العمل 
والتأمین . والعشاء مع العملاء وغیرها من البنود . وعندما سنحت الفرصة 
للحکومة بفرض ضرائب على الدخل . كان هذا الدخل قد صرف بالفعل 
وبالصورة القانوتية کنققات لم تقرض علیها ضرائب . 
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الوظيقة 


3 


المدخرات- 






كم سيلزم من الوقت 
#دخار میلع آریعین الف 
دولار وکم سیتیقی منه 
حمسی بالمائة من 
قیمته ؟ 


كان هذا مثالا بسیطا عن كيفية الابتکار فى جنی الال ۰ واختلاقه : 
وحمایته باستخدام الذكاء الالی . 

والان اطرح على نفسك السوال : کم سیستغرق وقت ادخار ميلع مائه 
وتسعين ألف دولار . وهل كان الصرف لیمنحك فائدة تبلغ عشرة بالائة عليه 
كوديعة عنده ؟ ثم لك أن تتخیل الامر يعد ثلاثين عاما . وانتی لأرفض أن 
یمتحتی الصرف مائة وتسعين ألف دولار ٠‏ إذ سيتوجب علی حينها أن أسدد 
عنه ضريبة . اضافة لأن فوائد العشرة بالائة على هذا الال . والتی تبلغ تسعة 
عكر آلف دولار > لتعد مبلغا قلیلا لا یحسب بجوار دخل يبلغ خمسمائة ألف 
دولار . 

إنتى آقابل أناسا یتساءلون ما الذی سیحدث إن لم يسدد الرء ضرائبه . إن 
هذا ليحدث ۰ وانه لیمتل خبرا سارا . فلقد كان سوق العقارات فى ولاية 
فوینکس على مدار الفترة من ۱۹۹۶ وحتی ۱۹۹۷ . هو سوق العقارات الأشد 
سخونة على مستوی الولایات المتحدة . إذ كان بالوسع خلال هذه الفترة 
استرداد هذا المتزل البالغ قيمته ستين ألقف دولار ليعاد بيعه بمبلغ سيعين ألف 
دولار ٠‏ وتحصيل مبلغ الألقى وخسمائة نفسه كقرض لقاء عمليات التسجيل 


۱ ۳ ۶ 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


ونقل الملكية . وليقيت حصيلة هذه المعاملة صفرا فى عين المشترى الجديد. 
ولتكررت المرة تلو المرة . 

فإن كنت سريع الفهم فى متابعتى . فسترى أن فى المرة الأولى التى بعت 
فيها النزل . قمت برد مبلغ الألقى دولار . حسابيا > لم أجن أية مکاسب 
مالية جراء هذه المعاملة . وكان معدل العائد على استثمارى فيها هو الصفر. 

أما فى المعاملة الثانية حين أعدت بيع المنزل > فكان يإمكانى وضع ميل 
الفى دولار فى حافظتى ۰ ومن ثم تمديد فترة استغلال مبلغ القرض لثلاتين 
عاما أخرى . أما مقدار العائد على استثمارى لهذا المبلغ فلست أعرفه . لكننى 
متيقن من أنه يفوق ادخار مبلغ مائة دولار شهريا . والذى ینیغی أن يحسب 
مائه وخمسین لا مائة دولار وحسب > اد سيجرى حساب ضریبه دخل عليه 
تبلغ خمسة بالائة طوال آربعین عاما . ثم سیعاد فرض ضريبة تبلغ ه./ على 
المبلغ بعد أن یکتمل . ولست أرى فى ذلك ذکاء . نعم قد یکون تصرفا امنا . 
لکنه لیس ذکیا . 

آما الیوم . فى عام ۱۹۹۷ قیما أكتب هذا الکتاب . فتأتى ظروف السوق 
بولاية " فوینکس " مثار حسد الولایات التحدة . حيث تساوی تلك التازل 
التی كنا نبیعها لقاء ستین آلف دولار میلغ مائة وعشرد آلااف دولار و يج 
أ هثاك فرصا لا تال متاحة لاسترداد المنازل ثم إعادة بيعها : لكنها 
ستکلفنی أصلا ثمینا . وهو وقتی الذی سيستهلك فى الخروج والبحث عنها . 
الصفقات . بینما لا تستحق الا قلة منها هذا الجهد. فلقد تغير السوق . وصار 
لزاما على المرء أن یمضی قدما باحتا عن فرص أخرى یضیف بها إلى خانة 
أصوله . 

إننى أسمع للمقولاات التالية : ” ليس بوسعك القيام بهذا الأمر هنا 
و " إن هذا ضد القانون " . و " أنت تكذب " أكثر مما أسمع : " أيمكنك 
إخبارى بكيفية القيام بهذا ؟ ” 

يعد علم الحساب علما بسيطا . ولن تحتاج لا لعلم الجير ولا للتفاضل 
والتكامل . فلست أكتب بيدى الكثير إذ تتولى شركة نقل الملكية المعامللات 
القانونیه و خدمه السداد . كما لیس هتاك آرفف يتوجب على اصلاحها ول" 
حمامات على أن أصلح مجاریها لأن ملاك العقار هم من یتوجب علیهم القیام 
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بهذا . فالتزل منزلهم. ثم تأتى مناسبات يتوقف فيها أحد هؤلاء الملاك عن 
سداد المستحق عليه ۰ وإننى لأجد هذا رائعا لأن هناك مقابلا للتأخير فى 
السداد » أو يغادرون العقار فيعاد بيعه . نظام المقاضاة يحل هذه المشاكل . 

وقد لا ينجح هذا فى بلدك . فقد تكون ظروف السوق مختلفة . لكن المثال 
المضروب يعرقك كيف يمكن لعملية مالية بسيطة أن تولد مئات الالاف من 
الدولارات . تستهلها بالقليل من المال ولا تخوض فيها سوى قليل من 
المخاطرة . وهو مثال عن كيفية أن المال يعنى مجرد اتفاقية . اتفاقية من 
السهولة يحيث يمكن لأى طالب بالمدرسة العليا أن يعقدها . 

لكن أغلب الناس لا يقومون بذلك . إذ ينصت أكثرهم للنصيحة الشائعة أن 
" اعمل بجد وادخر المال ” .وطوال ثلاثين ساعة من العمل . استطعت إضافة 
ما قيمته مائة وتسعين ألف دولار إلى خانة الأصول . دون أن أسدد عنها أية 
ا . 

فأى الأمرين إذن أشق عليك : 


: أن تكدح فى العمل لتدفع ضريبة تبلغ خمسين بالمائة على ما قدمت‎ ١ 
وتدخر ما تيقى . ثم تجنى قائدة تبلغ خمسة بالمائة على هذه البقية ليعاد‎ 
عليها قرض ضرائب ؟‎ 

2 

۲ تاخذ الوقت اللازم لترقى من ذكائك المالى . فتنتفع من القوة الكامنة فى 
عقلك وفى خانة الأصول ؟ 


أضف إلى ذلك كم من الوقت يلزمك وهو أحد أعظم أصولك لادخار مائة 
وتسعين ألف دولار إن أنت أخذت بالخيار الأول 1 


عساك الآن قد تفهمت لم أهز رأسى كلما سمعت الوالدين يقولان : ” إن 
ابنى يحسن صنعا فى المدرسة . وتلقى تعليما حسنا " . فقد يكون ذلك شيئا 
طیبا . ولكن أهو كافي ؟ 

إننى أعرف أن استراتيجية الاستثمار المذكورة بعاليه إنما هى استراتيجية 
استثمار متواضعة . وتستخدم لتمثيل إمكانية نمو الشىء الصغير ليصير كبيرا . 
ومرة ثانية أنبه إلى أن تجاحى انما يعكس أهمية الأساس ال الى القوى . والذى 
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يبدأ بتعليم مالى محكم . لقد سبق وقلت . ومازلت أرى أنه جدير بالتكرار : 
أن الذكاء المالى هو جماع المهارات الفنية الأربع التالية : 


۱ الثقافة المالية . أى القدرة على التعامل مع الأرقام‎ .١ 

۲ استراتيجيات الاستثمار ۰ وهو علم توظيف المال لتوليد المزيد من المال . 

۳ السوق ۰ أى ميداً العرض والطلب . فلقد منح " آلکسندر جراهام بيل ” 
السوق ماکان يحتاجه . وكذلك فعل ” بيل جيتس " . ومثلهما كان بيع 
منزل قيمته خمسة وسيعين ألف دولار لقاء ستين ألف دولار وجنى عشرين 
ألف دولار نتاجا لاستغلال فرصة أوجدها هذا السوق . حين كان هناك 
شخص ما يقوم بالییع واخر بالشراء . 

:. القانون . أى العرفة باللوائح والتشريعات المحاسبية والمنظمية والقومية . 
وقد زکیت لك خوضك اللعبة طبقا لهذه القوانين . 


إنه هذا الأساس الجوهرى ۰ أو الزیج من تلك المهارات . هو ما يحتاجه 

وت لصو OT‏ يك الت اح يي ی 2 
2 النازل الصغيرة أو الشقق الكبيرة أو الشركات أو الأسهم والسندات أو 
الاعتمادات التبادلة أو العادن النقيسة : أو بطاقات كرة البیسیول أو ما شابه 
ذلك . 

ویحلول عام ۱۹۹ ۰ نهض سوق العقارات من کبوته . وتسارع الجمیع 
إليه . كما أخذ سوق الأسهم فى الازدهار واجتذب الجمیع . وعاود الاقتصاد 
الأمريكى الوقوف على قدميه ثانية . فبادرت ببیع عقاراتی فى عام ۱۹۹۲ ۰ 
وصرت آسافر إلى بیرو والی النرویج ومالیزیا والفلبين . فلقد تغیرت صور 
الاستثمار ء وترکت سوق العقارات يعد أن تضاءلت مبيعاته . واتنی لأشاهد 
وحسب قيمة ما بخانة الأصول وهى تتزايد . وربما أبداً بالبيع لاحقا هذا 
العام . حيث يتوقف ذلك على بعض التغييرات فى القوانين والتى قد يوافق 
عليها الكونجرس . كما أشك فى أن بعض تلك الصفقات الصغيرة الخاصه 
بالمنازل السته ستکون هى ما آبدا به . وأن صك الأربعين ألف دولار سيتحول 
إلى نقدية . إننى فى حاجة للاتصال بمحاسبی الخاص حتى أحضر نفسی 
لتلقى السيولة والبحث عن سبل لحمايتها من الضرائب . 
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إن النقطة التى أود الإشارة إليها هنا . هی أن الاستثمارات تأتى وتذهب > 
وأن السوق يزدهر ويركد 3 وأن الاقتصاد يسوء ويتحسن . وستظل فرص العمر 
تواتيك طوال حياتك : بل وفى كل يوم من أيامها ٠‏ لكننا تفشل فى أغلب 
الأحيان فى أن نرى هذه الفرص . لكنها لا تزال هناك . وكلما تغير العالم 
وتغیرت التقنیه معه »> سنحت الفرص لتحقق الأمان الالی لك ولأسرتك ولأجيال 
آخری . 

فلم إذن تضايق نفسك بترقيتك لذكائك المالى ؟ مرة أخرى > لن يسع أحد 
الإجابة عن هذا السؤال سواك . أما أنا فأعلم لماذا أظل على درب التعلم 
والترقى 3 اد أقوم بهذا لأننی أعلم أن هناك تغيراات اتية . وإتتى لأرحب 
بالتغییر ول" أتشيث ت ث بالماضى . كما أعلم أنه ستکون هتاك أزّمنات واتقراجات 
بالسوق 3 وآبعی 51 أرقى من ذكائى المالى پاستمرار لأننى أعلم أنه عند کل تغير 
يطرأ على السوق > سيكون هناك أناس يجثون متوسلين من أجل بقائهم فى 
وظائفهم . هذا فى الوقت الذى سيتلقى فيه اخرون ثمارا يانعة تذللها لهم 
الحياة بين وقت واخر ويحيلونها ملايين . وهذا هو ما أعنيه بالذكاء المالى . 

کثیرا ما يسألنى الناس عن الثمار التى أحلتها آنا إلى ملايين . وكمعلومة 


شخصية عن نفسى . أجدنى مترددا فى ضرب أمثلة عدة عن استتماراتی 
الشخصية . وترددى لأنتى أخشی أن آیدو کمن يتياهى ببوقه ويعلى تفيرد لافتا 


إليه الأنظار . وليس لى فى هذا مأرب . وإنما أضرب هذه الأمثلة كإيضاحات 
عددية وسردية لحالات بسيطة وواقعية . وغرضى من اللجوء إليها هو رغيتى 
فى تعريفك أن الأمر يسير بإذن الله . وسيتيسر عليك كلما رسخت فيك أقطاب 
الذكاء المالى الأريعة . 

على الصعيد الشخصى .۰ أستخدم أداتين رئيسيتين لتحقيق النمو المالى : 
أولاهما العقارات . وثانیتهما الأسهم صغيرة القيمة . آما العقارات . فهى 
الأساس . وأما الأسهم . فمع تقلیات السوق توفر لى التدفق النقدى كما تيسر لى 

بعض الزيادات الضخمة فى القيمة بين مناسسية بة وأخرى . وهحكذا يجرى 

استخدامی لرأس مال صغير فى صورة أسهم . لتحقيق النمو السریع 

ولست اکن لك الام يأى شىء أقوم آنا به . فاللأمثلة ال هنا لا تعدو 
کونها أمثلة . فان واتتتی فرصة لکنها معقدة للغایة . وغاب عنی قهم طبیعه 
الاستثمار . تأیت بنفسی عنها . فمیادی الحساب اليسيطة هی والتطق کل ما 
أنت فى حاجة إليه لتحقق النجاح المالى . 
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وإليك خمسة أسباب دفعتنى لضرب الأمثلة الواردة فى هذا الكتاب : 


لتحفیز الناس على تعلم الزید . ۱ 

لاعلم الناس أن الأمر یسیر مادام الأساس الالی قویا . 

لأبين أن یمقدور الجمیع تحصیل ثروة عظيمة . 

لأبين أن هناك ملايين السیل التى يمكنك من خلالها تحقيق أهدافك . 
لذبين آن الأمر لیس معرفة صماء عسيرة القهم . 


جم امم f‏ جم ۵ 


اعتدت رياضة الجری خلال عام ۱۹۸۹ عبر جوار ساحر فى بورتلاند بولاية 
أوريجون حيث كانت تلك ضاحية تتناثر فيها بضعة منازل متواضعة › 
وصغيرة . لكنها جميلة . وكنت أتوقع أن أرى الفتاة ذات الرداء الأحمر تعدو 
على جانب الطريق فى سبيلها إلى منزل جدتها . 

كانت لاقتات ” منزل للبيع ” متناثرة فى كل مكان . كان سوق الأخشاب 
قد بلغ حالة مريعة . فيما كان سوق الأسهم قد تهاوى لقوره . وسادت 
الاقتصاد حالة ركود . ولاحظت فى أحد الشوارع أن علامة " معروض للبيع” 
كانت أكير حجما من مثيلاتها . وبدت هذه اللوحة أكثرهم قدما . وكنت قد 
عدوت يجوارها بالاامس . فذهبت لالك المنزل والذى بدا مضطريا . 

سألته : " كم تطلب لقاء هذا المنزل ؟ ” 

التفت إلى وعلى وجهه ابتسامة فاترة وقال : " فلتقدم لى عرضا ” . ثم 
استطرد قائلا : " لقد ظل معروضا للبيع طوال عام . ولم يأت أحد ولو ليلقى 
عليه نظرة * . 

فقلت : ” سترى . وابتعت المنزل بعدها بنصف ساعة ٠‏ وبميلغ عشرين 
آلف دولار . وهو مبلغ يقل عن السعر الذى طليه . 

كان المنزل مكونا من غرفتى نوم صغيرتين . لطيفتين . بتوافذ ذات زخارف 
رثة . كان لون المنزل أزرق فاتحاً يشويه الرمادی . وكان قد ينى فى عام 
٠°‏ .2 وفى الداخل كان هناك مدفأة صخرية جميلة لإشعال النار . كما كان 
هناك سريران صغير الحجم . كان مئزلا مثاليا لتأجيره : 

أعطيت الالك مبلغ ۰۰۰,ه دولار كدفعة مقدمة لمنزل طلب فيه صاحبه 
خمسة وأريعين ألف دولار فى حين أنه یستحق عن جدارة خمسة وستین آلف 
دولار ء لولا أن أحدا لم يرغب فى شرائه . ارتحل المالك عن المنزل خلال 
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أسبوع سعيدا يتحرره منه › وأتى أول المستأجرين ليقطنه . وهو أحد أساتذة 
الجامعة المحليين . ويعد أن سددت دفعة الرهن الأولى 2 وسائر النفقات 
والصاریف الإدارية . كنت أضع فى حافظتی شلف يقل عن أربعين دولارا 
بنهاية كل شهر . ولم يكن ميلغا مثيرا بأية حال . 

وبعد انقضاء عام . شرع سوق أوريجون الراكد فى الحراك ثانية ۰ وتدفق 
المستثمرون من كاليقورنيا حاملين أموالهم التى چلیوها من سوق العقارات 
هناك ۰ والتى لا تزال مزدهرة » ميممين وجوههم شمالا لشراء ما فى طريقهم 
فى آوریجون وواشنطون . 

فبعت هذا النزل الصغیر بمبلغ خمسة وتسعین ألف دولار لزوجین شابین 
من کالیقورنیا . واللذین ارتأیا فيه غنيمة . فنما رأس مالی بما يقارب الأريعين 
آلف دولار ۰ لیتطبق علیها القانون الضریبی رقم ۱۰۳۱ ۰ وشرعت أبحث عن 
وعاء أحفظ فيه مالی . وفی غضون شهر ۰ وجدت مبتی سکنیا مکونا من اثنتی 
عشرة شقة . ملاصقا لصانع شركة انتل فى بیقرتون بولاية آوریجون . كان 
مالکاه یعیشان فى آلانیا . ولم یکونا واعیین بما یستحقه الکان » ومرة أخرى 
یرغب الالکان فى ترکه . عرضت علیهما مبلغ مائتین غ¿ وخمسة وسبعین ألف 
دولار لمنزل یستحق ميلغ آربعمائة وخمسین ألف دولار ۰ واتفقنا فى النهاية 
على مبلغ ثلاثمائة ألف دولار . فابتعته وأبقیت عليه لسنتین . ومتتفعا بميداً 
۱ للمقايضة . بعت النزل بمیلغ أربعمائة وخمسة وتسعین آلف دولار ‏ 
وایتعت مینی مکونا من ثلائین شقة سكنية فى فوینکس بولاية آریزونا . وحتی 
نتخلص من الطقس المطير : ارتحلنا إلى فوینکس . وهکذا كنت سأبيع الکان 
بأية حال . ومثلما كان حال سوق العقارات فى أوريجون . كان سوق العقارات 
فى قويتكين کاسدا . ولهذا استطعت شراء میئی مكون من ثلائین وحدة سکنية 
فى فوینکس بمبلع تمانمائه وخمسهة وسبعین ألف دولار » سددت منها مائتین 
وخمسة وعشرين ألف دولار كمقدمة . فيما كان الدخل النقدى الذى تدره عليه 
الشقق الثلاثون يبلغ خمسة الاقف دولار شهريا . وحين شرع سوق أريزونا فى 
الانتعاش . عرض على مستثمر من كولورادو أن أبيع له العقار مقابل مليون 
ومائتى ألف دولار 

فكرت أنا وزوجتى فى الصفقة مليا ء. لكننا اتخذنا فى النهاية قرارا 
بالانتظار حتى نرى إن كان الكوتجرس سيغير قانون المكتسيات الرأسمالية أم 
لا . فان حدث وتغير القانون . فتظن أن سعر العقار سوف يزيد بنسية خمسة 
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عشر إلى عشرين أخرى . هذا إضافة إلى أن مبلغ الخمسة الاف دولار ء والتی 
كان يدرها علينا شهريا كان مبلغا مرضيا . 

الشاهد فى هذا المثال هو كيف يمكن لقدار ضئيل من المال » أن ينمو ليصير 
مبلغاً ضخمًا . ومرة أخرى . مدار الأمر هو فهم القوائم المالية . واستراتيجيات 
الاستثمار . والإحساس بالقوانين والأسواق . فان لم يحقق الفرد تناغما مع هذه 
الأشياء . فعليه إذن أن يتبع النصيحة الشائعة > أى أن يلعب اللعبة من 
الجانب الآمن ۰ وأن ينوع محفظة استثماراته ۰ وألا يقدم على الاستثمار سوى 
فى المجالات الامنة . ولكن ليعلم بأن المشكلة فى الاستثمارات الامنة هى قلة 
المكاسب المتحصل عليها من ورائها . 

فأغلب مكاتب السمسرة لن تقترب من المعاملات التى تنطوى على 
المخاطرة ۰ ليحموا بذلك آنفسهم وأموال عملائهم . وتلك لعمرى سياسة 
حكيمة . 

ولن تستح الصفقات المريحة بحق للمبتدئين ۰ بل تجتسب أفضل 
الصفقات . والتى تزيد الثرى ثراءً لأولئك المتقنين للعبة . وقانونا ۰ ليس من 
الصرح به أن تقحم شخصا لم یتمرس بعد فى مثل هذه الصفقات غير الامنة ۰ 
وان کان هدا بالطیع يحدث . 

وکلما تمرس الرء على الاستثمار وسالکه . تبذت له الفرص فى طريقه . إن 
من الأمور العينة لك على ترقيتك لذكائك الالی مادمت حيا . هی ببساطه 
تجلی القرص بين يديك . وکلما احتد ذكاؤك الالی ٠»‏ سهلل عليك النفاذ إلى 
حقيقة الفرصة التی آمامك . فذكاؤك الالی هو الذی يستطيع اکتشاف الصفقات 
الردیثه . أو یحیلها رابحة . وکلما تعلمت ‏ ووجدت الزید لتعلمه ‏ ازداد ما 
أجنيه من الال بیسر . إذ تتوافر لى الخبرة والحكمة كلما مضت بى السنون . 
إن لى أصدقاء یعمدون إلى خوض اللعبة من جانبها الامن . ویعملون جادین فى 
مجال عملهم . لکنهم یقشلون فى تحصیل الحكمة المالية » وهی الحكمة التی 
تستغرق من الرء وقتا لیحصلها . 

إن مجمل فلسفتی هی نثر البذور داخل خانة الأصول الخاصة بى . وتلك 
هى وصفتی . حیث أبدأ صغیرا وأنثر البذور » فینمو بعضها ولا ينمو البعض 
الآخر . ومن بين الاستثمارات العقارية التی تدیرها شرکتی ۰ هناك بضعه 
ملایین مجمدة فى عقارات جديرة بالحيازة .> وهی ما تطلق عليه الاستتمار 
العقاری الائتمانی أو المؤجل . 
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والعنی الذى أريد الإشارة إليه هنا هو أن أكثرية هذه الملايين قد بيدأت 
یمیلغ قلیل یتراوح ما بين خمسة الاف وعشرة الاف دولار . وكان من حظ 
تلك الدفعات القدمة أن جرت فى سوق سريعة النمو . ولم یفرض علیها 
الضرائب . ودارت مرارا وتکرارا لعدة ستوات . 

كما أنه فى حوزتنا أيضا محفظة للأسهم ۰ تصونها منظمة نسمیها آنا 
وزوجتى شركة اعتمادات متبادلة شخصية. كما أنه لدينا أصدقاء يتعاملون على 
وجه الخصوص مع المستثمرين آمثالنا ٠‏ من الذين لديهم فائض من المال يدر 
علیهم شهریا ویرغیون فى استثماره . فنشتری شرکات خاصة تنطوی على 
مخاطر كبيرة . آوشکت أن تطرح للاکتتاب العام فى بورصات الأسهم فى 
الولايات المتحدة وكندا . وأحد الأمثلة على كيفية تحقيق الکاسب السريعة . 
هو القيام بشراء مائة ألف سهم بقيمة خمسة وعشرين سنتاً لكل سهم . قبيل 
طرح الشركة للاكتتاب . فإن كانت الشركة تدار إدارة جيدة . فسيظل سعر 
السهم اخذا فى الارتفاع . وقد يصل سعره لعشرين دولارا أو يزيد . وقد مرت 
بنا سنوات تنامى فيها مبلغ خمسة وعشرين ألف دولار حتى وصل إلى مليون 
دولار فى أقل من عام . 

فان كنت عارفا بما تفعل . فلن يمثل الأمر مقامرة" . لكنها ستصير كذلك 
إن ألقيت بالمال فى صفقة ما ثم شرعت تدعو يتحقيق المكاسب . فالاصل فى 
كل شىء هو أن تطبق المعرفة الفنية > وأن تلجأ لمقتضى الحكمة وتحب اللعبة 
وتعرض عن الأشياء الشاذة لتدنى مخاطرتك . وبالطبع لن یخلو الأمر من 
المخاطرة . لکن الذکاء المايى هو الذى سيمينك على تحسين فرصك . ولهذا 
السبب تمثل مضاربة ما مخاطرة لشخص . بينما تمشل مخاطرة أقل لشخص 
اخر . وهذا هو السبب الجوهرى فى حثى المستمر للناس على أن يستثمروا فى 
تعلمهم تعليما ماليا أكثر مما يستثمرون فى الأسهم أو العقارات أو فى أى سوق 
اخر . فكلما ازداد ذكاؤك . تعاظمت مقدرتك على اقتناص الفرص . 

تمثل مضاريات الأسهم التى أستثمر فيها مخاطرة عظيمة لأغلب الناس . لا 
أنصح بها على الإطلاق . حيث أمارس هذه اللعبة منذ عام ۱۹۷۹ ودفعت ثمن 
ما تعلمته . ولكنك إن آعدت قراءة لاذا تعد استثمارات كهذه شديدة المخاطرة 
بالنسبة لأغلب الناس . فقد توجه حياتك إلى مسار مختلف . وتصير مضاربتك 
لتنمية مبلغ خمسة وعشرين آلف دولار لتصير مليونا مضاربة ضئيلة فى 
مخاطرها . 
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وكما تقرر سابقا > لا يعد شىء مما كتبته فى هذا الكتاب بمثابة الوصية 
بقعله . ولكنه استخدم فقط لضرب الثل على ما هو شىء بسیط وممكن 
التحقيق . فما أيسر ما أقوم به . ولا يزال أمر تحقيق الفرد العادى لدخل مستتر 
يفوق العشرة الاف دولار شهريا أمرا طيبا سهل المتال . قطبقا لحال السوق 
ومقدار ذكائك . يمكن لك تحقيق هذا فى غضون خمس إلى عشر سنوات . فان 
أبقيت نفقاتك المعيشية متواضعة . فستسر بأن يأتيك دخل إضافى يبلغ عشرة 
الاف دولار . يغض النظر عن وظيفتك التى تعمل فيها . وإنه ليمقدورك أن 
تعمل إن أحببت هذا أو أن تتوقف لفترة عن العمل حتى تستخدم المنظومة 
الضريبية الحكومية فى صالحك بدلا من أن تستخدم ضدك . 

وتعد العقارات منطلقا شخصيا لى . وأنا أحب العقارات لأنها مستقرة وبطيئة 
التقلبات ۰ ولهذا أبقى على قاعدة انطلاقى مجمدة . نعم يعد التدفق النقدى 
مستقرا > ولديه فرصة طيبة ليزيد من قيمته إن هو أدير بالصورة اللائمة . لكن 
الجمال فى طبيعة العقارات . هو أنها تسمح لى بخوض مخاطرة أعلى بالمضارية 
على الأوراق المالية التى أقوم بشرائها . 

فان حدث وحققت أرياحا ضخمة فى سوق الأسهم ادد خراقتب 
المكاسب الرأسمالية على ما حققته من أرياح » ثم سأعود لأستثمر ما تبقى فى 
العقارات . لأزيد من تأمينى لقاعدة أصولى . 

وإليك كلمة أخيرة عن العقارات ۰ لقد طفت بالعالم ودرست الاستثمار 
للكثيرين . وفى كل مدينة كنت أتحدث فيها للناس ۰ کنت أسمعهم يقولون 
إنه ليس بالوسع شراء العقارات بأثمان بخسة . لكن خبرتی تشير على بنقیض 
هذا. فلا تزال هناك صفقات رابحة فى نيويورك أو طوكيو . أو على أطراف 
المدن . يمر يها الناس دون أن يتوقفوا . ولا یزال فى ستغافورة . وصی سوق 
سعرية متزايدة للعقارات . صفقات رابحة لا تتطلب سوى أن يقود المرء لمسافة 
قصيرة لأطراف المدن . ولهذا كلما سمعت شخصا يشير إلى قائلا إنه : ” ليس 
بوسعك عمل هذا فى هذا اليلد ” ء أذكره يأن الأصح أن يقول : ” لم آعرف 
بعد كيف أحقق هذا فى هذا اليلد ” . 

إن هناك فرصا عظيمة لا تراها عيناك . بل يراها عقلك . فأغلب الناس لا 
يصيرون إلى الثراء أبدا لأنهم ببساطة يفتقرون إلى التدريب المالى ليتعرفوا على 
الفرص الصائية والتى تأتى قبالتهم . 

كثيرا ما يسألنى الناس : ” من أين أبدأ ؟ ” 
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وقد ذكرت لك فى القصل السابق . خطوات عشر اتيعتها فى سعيى 
لتحقيق الحرية المالية . لكن عليك أن تتذكر دوما الترفيه عن تقسك . 
فالاستثمار لا يعدو کونه لعية > تكسب فيها فى بعض الأحيان . وتخسر فى 
أحيان أخرى . ولكن تمتع بحياتك . إذ لا يحصل أكثر الناس على مكاسب 
أبدا . جراء خوفهم من الخسارة . وهذا هو السيب فى أننى أجد المدرسة 
سخيقة للغاية . ففى المدرسة نتعلم أن ارتكاب الأخطاء شىء سيئ . ونتلقى 
العقاب عليها . ولكنك إن نظرت للطريقة أ د الي يد 
بها . لوجدت أننا نتعلم من ارتكابنا للأخطاء . اد نتعلم كيف نسير بتعثرنا . 
فان لم نتعثر آیدا . فلن يكون بوسعنا السير أيدا . والأمر نفسه ينطيق على 
تعلمنا ركوب الدراجة . ومازالت ركبتى تحمل ندیات من تلك الفترة . لكننى 
اليوم قادر على أن أقود الدراجة وبدون تفكير . والأمر هو تقسه فى مسألة 
الإثراء . فالسبب الرئيسى فى أن أغلب الناس ليسوا أثرياء » هو لسوء الحظ . 
خوقهم من الخسران . فالرابحون لا تروعهم الخسارة . لكن الخاسرين هم 
الذین یروعون متها . فالفشل جزء لا يتجزأ من التجاح > والذین یتلافون الفشل 
يتلافون النجاح أيضا 

إننى لكر الى ی ب اممارستي ان . حيث ألعب بإتقان . 
وأرتكب أخطاء ثم أصححها ٠‏ ثم أرتكب المزيد من الأخطاء . لأعود فأصححها 
وأصير آکثر ۳ . فإن خسرت اللعية . فساتی إلى الشبكة وأصاقح خصمى 
میتسما قائلا : " أراك السبت القبل " . 

إن هناك نوعین من الستتمرین : 


۱ النوع الأول والأكثر شیوعا هم الذین یبتاعون باقة من الاستثمارات . حيث 
یقومون بمهاتفة آحد منافذ البیع بالتجزئة أو شركة عقارية أو سمسار 
للاسهم أو مخطط مالی . ثم یبتاعون شيئا ما . قد یکون هذا الشىء اعتمادا 
متبادلا . أو استثمارا عقاریا مؤجلا ٠‏ أو آسهما وسندات . وان هذا ليعد 
سبیلا بسیطا ونظیفا للاستثمار ۰ فمثله مثل التسوق الذی یدلف إلى متجر 
للحواسب . ویبتاع أحد الحواسب الوضوعة فوق الرقوف . 

۳ النوع الثانى . هو المستثمرون الذين يبتكرون وسائل تجميع اااستثمارات . 
حيث يقوم الستثمر من هذه الفثة بتجمیع شتات الصفقة . تماما كأولئك 
الذين یقومون بتجميع مکونات الحاسب الالى معا . أى أن الأمر معهم يبدو 
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كتفصيل للصفقة . وفيما لست أعرف الكثير عن تجميع مكونات الحاسب 
الالى معا آعرف كيف أجمع شتات القرص ۰ أو أعرف أولئك الذين 
يقومون بذلك . 


وهذا النوع الثانى من المستثمرين ۰ ريما يكون هو أعلى أنواع المستثمرين 
احترافية . إن قد يستغرق الأمر ستوات لتجميع العناصر المشتتة معا. وفى 
بعض الأحيان . قد لا تجتمع معا أبدا . وهذا النوع الثانى من المستثمرين 5 
هو الذى شجعتى والدى الثرى أن أكونه . ومن المهم أن يتعلم المرء كيف يقوم 
بتجميع القطع معاء لأن ذلك هو السبیل لتحقيق المكاسب الضخمة . وهو 
السبيل للخسارة الفادحة فى بعض الأحيان إن أتت الرياح بما لا تشتهى 

فإن أردت أن تكون مستثمرا من النوع الثانى ۰ فستحتاج لاکتساب ثلاث 
مهارات . هذه المهارات ستكون إضاقة لتلك المطلوية لتكسب المرء ذكاءه 
المالى . وهذه المهارات الثلاث هی : 


١‏ مهارة العثور على الفرص التى يغفلها سواك . حيث سترى يعقلك ما تغفل 
عنه أعين الناس . والمثال على ذلك ۰ هو الصديق الذى ابتاع هذا المنزل 
العتيق المتهاوى . والذى كان النظر إليه يثير أعصاب المرء . وقد تساءل 
الجميع عن سبب ابتياعه لهذا المتزل . لكن الذى راه هذا الصديق ولم نره 
كان أن المنزل قد بيع محاطا بأريع قطع شاسعة و خالية من الأراضى . 
وقد ایو لت الصديق أنه يعد تسجيله للأرض > سیهدم المنزل ويبيع قطم 
الأرض الخمس لشركة انشاءات . بثلاشة أضعاف ما تکلفه فى الصفقه 
ككل . لقد جنی من وراء هذه الصققة مبلغ خمسة وسبعین ألف دولار وفی 
غضون شهرین من العمل . وان يكن هذا ليس بالبلغ الکبیر من الال . 
لکنه ولاشك یفوق مستوی الأجور التدنی ۰ ولا ینطوی على أية صعوبة . 

۲ مهارة تنمية الال . فالشخص العادی يذهب إلى الصرقف وحده . لکن من 
یرغب فى أن یکون من هذا النوع الثانی من الستثمرین ۰ فسیحتاج لأن 
یعرف كيقية إنماء الال . وهناك سبل شتی للقیام بذلك لا تتطلب اللجوء 
إلى الصارف . ولقد تعلمت فى مستهل مسیرتی ۰ كيف أبتاع المنازل دون 
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اللجوء إلى المصارف . ولم تكن المنازل هی التى لا تقدر قيمتها يمال . بل 
مهارة إنماء المال هی التى كانت كذلك . 

إننى أسمع طوال الوقت أناسا يقولون " لن يقرضنى الصرف مالا ” أ 
” ليس لدی الال لأبتاعه " ولكن إن كنت ترغب فى أن ee‏ 
الثانى من المستثمرين ۰ فعليك أن تتعلم القيام بالشىء الذى يعجز أغلب 
الناس عن القيام به . بعبارة أخرى ٠‏ تسمح الأكثرية من الناس لافتقارهم 
إلى المال يأن يعيقهم عن عقد الصفقات . فان صار بوسعك تخطى هذا 
العائق : فستسبق الملايين ممن لم يكتسبوا هذه المهارات . كانت هناك 
العديد من المرات التى ابتعت فيها منزلا أو سهما أو مبنى للشقق السكنية 
دون أن أمتلك قرشا واحدا فى المصرف . بل وابتعت ذات مرة منزلاا سكنيا 
بمبلغ ۲ مليون دولار » ودقعت ذلك المال ” على الورق ” كما يسميه 
البعض أى بتعاقد مكتوب بين بائع ومشتر . وبعد توقيع العقد > سددت 
عربونا بمبلغ عشرة الاف دولار > ا و كنتت ی و 
لأسدد بقية المبلغ . ولكن لِم تظننى فعلت ذلك ؟ ببساطة لاننی علمت أن 
المنزل يستحق مبلغ مليونى دولار ولم يحدث أن دفعت المائة ألف دولار 
أبدا . بل كان الشخص الحقيقى الذى سدد عريون المائة ألف : هو نقسه 
الذی متحنی بعد ذلك میلغ خمسين آلف دولار لأعثر له على مثل هذه 
الصفقة . وأخذ محلی فیها ۰ ومضیت آنا إلى طریقی وکان الوقت الذی 
استغرقته منى هذه الصفقه . ثلاثه أيام . وأكرر مرة أخرى ٠‏ أن مدار الا هو 
هو على ما تعرفه ولیس على ما تيتاعه . فالسألة مسألة معرفة لیس إلا . 
مهارة إدارة الأذكياء . الأذكياء هم من یعملون مع أو یوظفون شخصا أكثر 
متهم ذكاءً . وعندما تحتاج لشورة . تيقن من أنك أحكمت انتقاء من يشير 
عليك . 


ت 


نعم إن هناك الکثیر أمام المرء لیتعلمه . لكن الکافاة ستکون فلكية . فان لم 


ترغب فى اكتساب هذه الهارات . فأزكى لك بشدة أن تكون مستثمرا من النوع 
الأول . فما تعرفه . هو ما يشكل ثروتك الأكبر . وما لا تعرفه . هو الخاطرة 
الأكيق. . 


هناك دوما مخاطرة . فتعلم كيف تتعامل معها . بدلا من أن تتجنبها 


كلية . 


۱ ۶ 
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الفصل السایح 


لسيكن عمئلك يبيضصدف 
التعلم ۶ جمح الال ... 


أجرت معی فى عام ٥‏ صحيفة من ستفغافورة مقابله شخصية . ولقد 
أتت المراسلة . وبدأت المقابلة سريعا . كنا جالسين فى ردهة أحد الفنادق 
الفارهة نحتسى القهوة ونتناقش حول الغرض من زیارتی لسنغافورة . فقلت 
يتحدث هو عن الحافز فيما أتحدث أنا عن " أسرار الأثرياء " . 

قالت لى : " ليتنى أضحى مثلك يوما مؤلفة لکتسب هی الأكثر مبيعا 
ولقد طالعت بعضا من مقالاتها وتركت لدی انطباعا حسنا . اذ كان لها أسلوب 
كتاية يتسم بالوضوح والمتانة . مما جعل مقالاتها تجتذب اهتمام القارئين . 

فأجبتها ردا على مقولتها : " إن لديك أسلوبا رائعا فى الكتابة . فما الذى 
رای یش شش دای خر 

أجابت مسرعة : " يبدو أن أعمالى لن تبلغ بى أى مبلغ . الجمیبع يقولون 
إننى اکتب روایات رائعة . ولکن الامر لایجاوز هذا الحد . ولهذا آبقیت على 
وظيفتى فى الصحيفة ٠‏ فعلى الاقل تعينتى على سداد التزاماتی . ولکن . 
ألديك أية اقتراحات بهذا الصدد ؟ ” . 

فقلت مبتسما : " نعم . إن عندى ما أقوله . لدی هنا فى سنغافورة صديق 
يدير مدرسة للتدریب على عملیه البییع . كما يوفر محاضرات تدريبية على 
البيع للعدید من كبريات المنظمات هنا فى سنغافورة . وأظن أن حضورك 
إحدى هذه المحاضرات سینیم لك فرصه عظيمه لتعزيز مؤهللاتك 0-5 


۱ ۶ ٩ 


Exclusive‏ رمع ۵022 ا 


فقالت مشدوهة : " أتقول إن على الذهاب إلى معهد لتعلم البيع ؟ ” 

فأومأت بالوافقة . 

فعاودت سوالی : " آنت لست جادا فیما تقول . أليس كذلك ؟ ” 

آومأت ثانية ولکن متسائلا : " وما العیب فى هذا ؟ . لقد صرت الآن فى 
موقف من یراجع نفسه . فلقد أهانها شىء مما قلته ۰ وصرت آتمنی لو لم أتفوه 
بكلمة . وبدلا من أن أحاول الساعدة : وچدت نفسی فى موقف الداقع عن 


نقسية . 

قالت لى : " إننى حاصلة على ماجستیر فى الأدب الاتجلیزی . فلم أحتاج 
للتدریب على عملية البيع ؟ لقد حصلت على درجة جامعية . وتلقیت دراستی 
فى هذا المجال وليس على أن أعمل فى مجال البیعات . كما اننی أكره 
مندوبی المبيعات ” . فكل الذى یسعون إليه هو المال . ثم قالت وهى تجمع 
حقيبتها بعصبية : هلا أخبرتنى لِم يتوجب على دراسة البيع ؟ " 

وأمامنا على طاولة القهوة . قبعت نسخة قديمة من أحد كتبى والتى حققت 
أفضل المبيعات التقطت الكتاب كما التقطت مسودتها الرسمية للقاء . والتى 
دونت عليها ملاحظاتها . وسألتها مشيرا لملاحظاتها : ” هل ترين ذلك ؟ ” 

ألقت بنظرها إلى الملاحظات التى خطتها . ثم قالت متحيرة : " إلام 
ترمی ٩‏ 0 

اشرت تائیه عن قصد للاحظاتها > وکانت قد كتيبت على السودة : 
" روبرت کیوزاکی ” . صاحب الولفات الأكثر مبیعا ۳ 

كلت ما < اتوك مح اس الؤلف اکت اکت ار مروت 
ولیست الکتب الاحسن كتاية ” . 

واتسعت عیناها سریعا . 

قلت متایعا : " إننى کاتب مريع ٠‏ آما أنت فکاتبة عظيمة . ولقد ذهبت 
أنا إلى مدرسة لتعلیمی البيع ۰ فیما تلت آنت درجة الماجستير . واذا قرنت 
درجتك الجامعية بمعرفتك بالبيع . فستضحين صاحبة المؤلفات الأكثر مبيعا 
والأجود کتابه ” 

فقالت وعيناها تقدح شررا : " لن أتدنى أبدا لدرجة أن أقدم على دراسسة 
البيع . وأناس مثلك ليس لهم شأن والكتابة . إننى كاتبة تلقت تدريبا احترافيا 
على الكتابة . أما أنت فرجل بيع . وما تقوله ليس عادلا ” . 
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ألقت ببقية ملاحظاتها جانيا . وهرعت خارجة من الباب الزجاجی الضخم 
إلى صباح ستغافورة الرطب . 

لكنها سطرت عنى مقالا منصفا ومحيبا صباح اليوم التالی . إن العالم يمتلىء 
بأناس أذكياء وموهوبين ومتعلمين . أشخاص نقابلهم كل يوم » ويحيطون بنا 
من كل جانب . 

فمنذ أيام قلائل . تدنى أداء سیارتی . فذهبت لاصلاحها . فأصلحها لى 
ميكانيكى شاب فى دقائق معدودات . حيث أدرك مكان العطب فيها يأن 
أتصت بيساطة لصوت المحرك . وقد أذهلنى ذلك . لكن الحقيقة المحزنة هى 
أن الوهبة لا تكفى . 

فلكم يصدمنى قلة ما يجنيه الوهویون من الناس . لقد 
أقل من خمسة بالمائة من الأمريكيين هى التى تجنى أكثر من مائة ألف دولار 
سئویا . بينما قابلت أناسا لامعين رفيعى التعليم . يجنون أقل من عشرين ألف 
دولار سنويا . وقد آخبرنی أحد استشاريى الأعمال ممن تخصص فى 
الاستثمارات الطبية . عن صور المعاناة المالية التى يقاسيها العديد من الأطياء 
البشريين وأطباء الأسنان والطب الطبيعى . كان هذا فى الوقت الذى ظللت فيه 
علی اعتقادی أنه یمچرد تضرج هؤلاء . سيفيض المال بأيديهم . وكان هذا 
الاستشارى هو من قال لى : " يفتقر هؤلاء الناس لمهارة واحدة فقط تنأى بهم 
عن نيل الثروة العظيمة ” . 

ما تعنيه هذه العبارة هى أن أغلب الناس ليسوا فى حاجة إلا ليتعلموا 
ويتقنوا مهارة واحدة . لتتضاعف دخولهم أضعافا مضاعفة . ولقد ذكرت سالفا 
أن الذكاء المالى إتنما هو جماع المعرقة بالمحاسسية وبالاستثمار و يالسوق 
وبالقانون . فان اقترنت فيك هذه الهارات الفنية الاربع . فسوف يضحى توليد 
الال من الال كيك یسیرا . اِذ الناس لا یعرفون عندما یتعلق الامر بالال . 
سوی مهارة واحدة . وهی الکدح فى العمل . 

والمثال التقلید ی علی اجتماع الهارات معا . هو متال الکاتبه الشابه فى 
إحدى الصحف . والتی آتی ذکرها فى أول الفصل . فان اجتهدت فى تعلم 
مهارات البیع والتسویق ۰ فسوف يزيد دخلها بصورة جذرية . ولو كنت فى 
مکانها . لكتت التحقت بیعض الدراسات المتخصصة فى الاعلان عن 
المؤلقات . كما التحقت ببعض فصول دراسات البيع . ولكنت سعيت بدلا من 
العمل فى الصحيفة . لوظيفة فى إحدى الوكالات الإعلانية . فحتى لو أدى 


دات مرة ان 





۱ 
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ذلك لإنقاص راتبها . لكانت تعلست فى القایل كيف تتواصل مع الآخرين 
بصورة أكثر مباشرة » وهو أسلوب ناجح من أساليب الإعلان . ولكان عليها 
أيضا أن تنقق بعض الوقت فى تعلم العلاقات العامة . وهی مهارة لازمة . 
ولتعلمت منها كيفية جنى الملايين من دعاية مجانية . ومن ثم يمكنها الجلوس 
ليلا أو فى أيام عطلة نهاية الأسبوع لتکتب قصصها العظيمة . وعند انتهائها 
من الكتابة . ستتوافر لها فرص أفضل فى بيع کتابها . ثم سيسعها فى غضون 
هُنَييَّة من الزمان أن تصير كاتبة لأفضل الكتب مبیعا . 

عندما خرجت على الناس بكتابى الأول If You Want To be Rich And‏ " 
Happy Don't Go To School "‏ . اقترح غلتى احد الناشرین أن اد عنوان 
الكتاب إلى اقتصاديات التعليم . فأخبرت الناشر أن الكتاب بهذا العنوان لن 
يباع مته سوى نسختین ۰ ستشترى آولاهما أسرتى . والثانية سيشتريها أفضل 
فاخترنا العنوان المستنكر ” أن أردت أن تثرى وتسعد . فلا تذهب إلى المدرسة 
" لعلمنا يما سيكون له من ذیوع بين الناس . إننى من المؤيدين لقضیه التعليم ٠‏ 
وأومن بوجوب إصلاحه . وإلا لا درجت مشددا على تغيير نظامنا التعلیمی 
العتيق . وهكذا انتقیت عنواتا يدفع بى للظهور فى المزيد من محطات 
التليفزيون وقنوات الإذاعة . لا لشىء الا لأننى بيساطة أردت أن أكون مثيرا 
للجدل . ولم يأخذنى الكثير من الناس على محمل الجد ٠‏ لكن الكتاب باع 
المزيد والمزيد من النسخ 5 

لقد سعد بى أبى صاحب التعليم العالى يوم تخرجت فى الأكاديمية البحرية 
التجارية عام ٩۹‏ . ثم تلا تخرجى توظيفى فى شركة ستاندرد أويل بولاية 
كاليفورنيا . كموظضف فى أسطولها الناقل للبترول . كنت النائب الثالث 
للربان ۰ وكان ما أتقاضاه ضئیلا مقارنة بأقرانى > وان كان مقبولا بالنسبة لأول 
وظيفة حقيقية أشغلها بعد تخرجى . كان مستوى دخلى هو اثنين وأريعين ألف 
دولار سنويا » يدخل فى حساب ذلك أوقات العمل الإضافية . وأنه لم يكن 
على العمل سوى سبعة أشهر فى العام . أى لم يكن هناك عمل طوال خمسة 
آشهر . وكان بوسعى أن أهرع لفيتنام ممثلا لشركة شحن تابعة . لأضاعف 
دخلى إن أردت ذلك . يدلا من قضاء الأشهر الخمسة عاطلا . 


۱ ۵ ۴ 
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لقد كان أمامى مستقبل باهر ء. لكننى استقلت بعد ستة أشهر من الشركة . 
والتحقت بالمارين كوريز لأتعلم الطيران . أصاب ذلك أبى المتعلم بالاحباط 
الشديد ۰ فى حين قدم لى أبى الثرى تهانيه . 

كانت القکرة الذائعة سواء فى سوق العمل أو المدرسة . هى فكرة 
التخصص . يمعنى أنك إن آردت جنى المزيد من المال أو نيل الترقية فى 
عملك . فعليك أن تتخصص . وهذا هو السيب فى أن الأطباء البشريين يبادرون 
إلى التخصص فى مجال طبى كطب الأطقال أو طب تقويم العظام . والأمر هو 
ذاته بالنسية للمحاسبین ومهندسى المعمار : والمحامين والطيارين وسائر من 
سواهم 5 

لقد آمن أبى المتعلم بالفكرة ذاتها . ولهذا بلغ ذروة السعادة يوم نال أخيرا 
درجة الدكتوراه . لكنه صرح مرارا يأن مكافات الدراسة تقل مع كثرة هذه 
الدراسة . 

كان هذا فى حين شجعنی أبى الثرى على فعل النقيض . حيث كانت 
تصيحته لى : " عليك أن تعرف شيثا عن كل شىء " . ولهذا كنت أتتقل 
طوال ستوات بين مجالات عمل مختلفة فى شركاته . فعملت لفترة فى قسم 
المحاسبة . وقد سمح لى بذلك رغم أنى لم أدرس المحاسية أبدا . لأتشرب 
رحيق هذا المجال . فقد عرف منى أنتى من خلال ذلك سأكتسب الحس يما 
هو مهم ویما هو غير مهم . كما عملت كعامل حافله وعامل بناء . ثم عملت فى 
مجال المبيعات والحجز الفندقى والتسويق . كان يرشدنى آنا و " مايك ” . 
ولهذا كان يصر على أن نجالس الصرفیین والمحامين والمحاسبين والسماسرة 
فى لقاءاته معهم . فلقد أرادتا أن نعرف شيئا عن كل ملمح من ملامح 
امبراطوريته . 

وحيتما استقلت من وظيفتى ذات الراتب المجزی فى شركة ستاندرد 
أويل . كانت لى وأبيى صاحب التعليم العالی جلسة حديث حميمة . كان 
متحيرا > ولم يسعه فهم قرارى بترك مجال يعود على بدخل مرتفع ٠‏ ومناقع 
عظيمة . والكثير من الوقت بلا عمل مع وجود فرص للترقى . وحينما سألنی 
فى إحدى الأمسيات : ” لم تركت عملك ؟ ” لم أستطع أن أضرح له مبرراتى 
رغم كثرة محاولاتی . إذ لم تكن هناك قرصة لالتقاء أفكارى بأفکاره . وكانت 
المشكلة الكبيرة هى أن أفكارى كانت مطابقة لأفكار أبى الثرى . 
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ففيما كان الأمان الوظيفى يعنى کل شىء بالنسبة لوالدى المتعلم . كان 
a‏ ی ابی ا 
أبى الثرى کان يعلم أننى قد فت الأدرس التجارة الدولية ات کطالب 
اليترول وسقن مقت الركات > ما بين الشزق الأقصى وشمال الأطلنطى . وقد شدد 

بى الثرى على أن أبقى فى المحيط الأطلنطى بدلا من اعتلاء السقن الذاهبه إلى 
00 > لعلمه أن الأقطار الآخذة فى الازدهار إتما ستكون فى اسیا لا فى 
أوروبا : وقی حين أخذ آقرانی بمن فيهم ” مايك ” یحتفون لا همین » عکفت 
على دراسة التجارة والناس وأساليب العمل و الثقافات فى اليابان وتايوان . 
وتايلاند . وسنغافورة 3 وهونج کچ 4 وقیتنام ٠‏ وكوريا › وتاهيتى : وجزر 
الساموا . والفلبین . فصرت أحتقل آنا آیضا > لا فى مرتع من مراتع اللهو . 
لكن میا اج السريع الدی أحققه . 

لم یستطع أبى التعلم فهم قراری بالاستقاله و الالتحاق بالارین کوریز . لعد 
آخبرته یأننی أردت تعلم الطيران . لكن ما سعيت إليه حقيقة” كان تعلم قيادة 
الناس . لقد ين ی أبى الثرى أن الجزء الأصعب فى إدارة شركة ما . هو ادارة 
الناس . فقد قضی ثلاث سنوات فى الجیش . بینما حصل آبی التعلم على 
إعفاء من التجنید . ولقد آخبرنی أبى الثری بقيمة تعلم خوض الخاطر 


بالناس . فقال لى : " إن القيادة هى الشىء التالی الذى عليك تعلمه . فان لم 
تكن قائدا ناجحا . فسيغدر بك الناس . وهذا عين ما يحدث فى المال 
والأعمال “ 


وحال عودتى من فيتنام عام ۱۹۷۳ ۰ ورغم حبى للطيران ٠‏ قدمت استقالتی 
من التکلیف . ثم وجدت وظيفة فى زيروكس : فالتحقت يها لسبب واحد . 
ولم يكن متعلقا بالال . فقد شیبت خجولا . وکانت مسألة البيع هی الامر 
الأشد إثارة لرعبى . وكان لزيروكس أفضل برام التدریب على البیعات فى 
آمریکا . 

كان أبى الثری قخورا بى . فى حين كان أبى التعلم خجلا منى . اننی 
كرجل مثقف . أرتئى فى رجال البيع أناسا دون المستوى . لكنتى عملت فى 
زيروكس لأربع سنوات حتى تغلبت على خوفى من قرع الأبواب ومن الرفض. 


١غ‎ 
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وقور تصدرى قائمة أفضل خمسة رجال بيع . استقلت ثانية وارتحلت مخلفا 
ورائى مجالا خر مزدهرا فى شركة رائدة . 

وفى عام ۱۹۷۷ ۰ أسست أولى شركاتى . فقد أناطأيى الثرى بى 
وب " مايكل " مباشرة شركاته » وصار لزاما على الآن أن أعمل على تأسيس 
الشركات وعلى الجمع بينها . كان أول منتج أخرجته الشركة هو محافظ 
النايلون والقماش اللاصق . والذی جرى تصنيعه فى الشرق الأقصى ليُخَرَّن فى 
مستودعات بنیویورك . قرب محل دراستى المبكرة . لقد اكتمل تعلیمی 
الرسمى . وأتى أوان اختبارى لجناحی . فان فشلت فى إشراعهما والطيران . 
فسأتحطم . ولكن طبقا لرأى أبى الثرى . إنه من الأفضل للمرء أن يقارن الفشل 
قبل بلوغه الثلاثين . إذ عندها " لايزال للمرء فرصة أن يتعافى " بحد قوله . 
وهكذا كانت شحنتى الأولى قد بارحت كوريا متجهة صوب نيويورك عشية 
بلوغى الثلاثين من العمر. 

ومازلت لليوم أمارس تجارة دولية . ومازلت كما شجعنى أبى الشرى أتلمس 
الفرص فى الأقطار الآخذة فى الازدهار . واليوم تمارس شركتى الاستثماریه 
استثمارات فى أمريكا الجنوبية . وفى اسيا والنرويج وروسيا . 

تقضى المقولة القديمة بأن الوظيفة ما هی إلا لسد الحاجة . وإنهالمقولة 
تنطبق على الملايين من الناس لسوء الحظ . ولأن المدرسة لا ترى فى الذكاء المالى 
نوعا من الذكاء ۰ فلن تجاوز حياة أغلب العاملين إحدى صورتين . العمل 
وسداد القواتير . 

هناك نظرية إدارية أخرى مريعة . وهی النظرية القاضية بأن " يعمل 
الموظفون بأقصى ما فى وسعهم كى لا يطردوا من منظماتهم . فيما يدقع لهم 
أصحاب العمل أقل ما يقبلونه حتى لا يتركوا عملهم ” . ونظرة منك إلى جداول 
الرواتب فى أغلب المنظمات . ستريك أن هناك درجة من الصحة فى هذه 
النظرية . 

والمحصلة النهائية لهذا : هى أن أغلب العاملين لا يحققون أى تقدم فى 
حياتهم العملية . إذ يتبعون ما لقنوه من قبل أن ” احصلوا على وظيفة 
امنة ” . ويركز أغلبهم على العمل لقاء مقابل ومنافع تجزيهم على المدى 
القصير . لكنها تمثل لهم كارثة على المدى الطويل . 
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وبدلا من هذا . آنصح الناشئين بأن يسعوا للعمل لقاء التعلم ٠‏ لا لقاء كسب 
المال . وأن يتعرفوا على الهارات التى عليهم اكتسابها قبل سلوك مجال وظيقى 
بعينه . والوقوع فى شرك " سباق الفأر ” . 

فقور وقوع التاس فى شرك سداد الفواتير الأبدى . يضحون أشبه بتلك 
الجرذان التى تدور داخل العجلات المعدنية . وكلما تسارعت أرجلها الصغيرة 
المكسوة بالفرو ۰ تسارع دوران العجلة المعدنية . ولكن إن تركتها لليوم التالى 
وعدت لتفقد حالها . لوجدتها لا تزال هناك فى القفص نقسه : الوظيفة 
العظيمة . 

فى فيلم ” جيرى ماجواير " بطولة " توم كروز ” ۰ كانت هناك العديد من 
اللافتات . كانت أجدرها بالتذكر ريما هی اللافتة التى كتب عليها ” آرنی 
الال ” . لكننى أظن أنه كانت هناك واحدة هی الأصدق من بينها . وهی التى 
ظهرت فى مشهد مغادرة ” توم كروز ” للشركة . كانت الشركة قد فصلته 
لقوره . وكان يلقى بالسؤال على جميع من بالشركة قائلا : " من يرغب فى أن 
يغادر معى ؟ ” فيما وقف جميع من بالمكان صامتين لا يحركون ساكنا . امرأة 
واحدة هی التى رفعت صوتها قائلة : ” كنت أود أن اتى معك . لولا أننى 
مرشحة لعلاوة فى غضون ثلاثة أشهر ” 

كانت تلك العبارة هى ريما العبارة الأصدق فى القیلم بكامله . اد هی نمط 
العبارات التى يستخدمها الناس ليبقوا أنقسهم غارقين فى العمل من أجل سداد 
فواتيرهم . وأعلم أن والدى المتعلم كان يتطلع فى كل عام لزيادة راتبه ۰ وكان 
يصاب بالاحباط فى كل مرة . فكان يعاود الدراسة لتحصيل المزيد من 
المؤهلات والتى ترشحه لنيل علاوة أخرى . لكنه مرة أخرى كان يصاب 
بالإإحباط . 

كثيرا ما أطرح على الناس السؤال : " إلى أين يقودك عملك كل يوم ؟ ” . 
ومثلما هی الحال مع الجرذان والعجلة الدوارة . أتساءل هل ينظرون إلى أين 
یمضی بهم عملهم الشاق . وما الذى يحمله الستقیل لهم ؟ 

يقول ” شيريل بريكفيلد " ۰ الرئيس السابق لرابطة المتقاعدين الأمريكيين : 
" لقد صارت حاله العاشات الفردية إلى الفوضی » قیادی دی بدء ۰ لم يعد 
لخمسین بالائة من العاملین الیوم أية معاشات . وهذه نقطة تستحق وحدها کل 
الا هتمام ٠‏ ثم هناك نسبه تتراوح من خمسه وسبعین بالائه إلى ثمانین بالائه من 
الخمسين بالمائة الأخرى يتقاضون معاشات لا تمثل أية قيمة .ع حيث تتراوح ما 
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حون ی و خن وار :زاق وک دوا و فاد ماه ولا ی 
شهریا " . 

كتب ” کرایج کاریل " فى کتابه " The Retirement Myth‏ " قائلا : 
زرت إدارة إحدى كبرى شركات الاستشارات القومية المتخصصة فى مسألة 
المعاشات ٠»‏ والتقيت بإحدى المديرات التخصصات فى رسم أفضل خطط تقاعد 
المديرين اللامعين . وحينما سألتها ماذا للذين ليس لديهم عمل خاص أن 
يتوقعوه بالنسبة لعاشاتهم ؟ أجابتنى وقد اعتلت ثغرها ابتسامة واثقة ” رصاصة 
الرحمة ” . 

فقلت متسائلا : " وما رصاصة الرحمة ؟ ” 

هزت كتفيها بلاميالاة وقالت : ” إذا اكتشف شخص ممن بلعوا سن التقاعد 
أنه لا يملك مالا كافيا يعيش منه حين يصير إلى الکبر . فبوسعه أن يطلق على 
رأسه الرصاص " . ويمضى " كاريل " مقسرا الفرق بين خطط المعاشات 
القديمة . وبين الخطط الجديدة الأكثر خطورة ء والتى لا تمشل صورة جيدة 
#غلب من فى سوق العمل الیوم . هذا فيما يتعلق بمسألة التقاعد 
وحدها . أما إن أضفنا التكاليف الطبية و تكاليف التمريض المنزلى طويلة 
الأجل . فستضحى الصورة مفزعة . فقی كتابه هذا الذى صدر عام ۱۹۹۰ ۰ 
يشير " كاربل " إلى أن تكاليف التمريض المنزلى تتراوح ما بين ثلاثين إلى مائة 
. وخمسة وعشرين ألف دولار سنويا ۰ وقد ذهب بالفعل إلى إحدى دور التمريض 
التواضعة بجوار منزله ۰ ووجد أن تكاليفها تبلغ ثمانية وثمانين ألف دولار 
سنویا . 

لقد شرع العديد من مستشفيات الولايات المتحدة › والعاملة بنظام العلاج 
الاجتماعى يالفعل فى اتخاذ قرارات صعية تتعلق بمن " سيعيش ومن 
سيموت ؟ " وهم يتخذون تلك القرارات على أساس ما مقدار المال الذى تتحصل 
عليه وعلى سن الرضی ولا شىء غير ذلك . فان كان المريض شيخا . فستتزع 
عنه الرعاية الطبية لتعطى لمن هو أقل منه سنا . فلا أولوية للمريض إذا ما كان 
مسنا فقيرا . ومثلما يستطيع الميسورون نيل تعليم أفضل . فسيستطيعون إبقاء 
أنفسهم على قيد الحياة ٠‏ فى حين سيقضى آولئك الذين يحتكمون على قلة من 
المال نحبهم 8 
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ولهذا أتساءل . هل ينظر من هم فى سوق العمل اليوم إلى المستقبل > آم لا 

عندما أتحدثكث إلى البالغين ممن يرغيون فى جنشی الزید من المال ٠‏ از کین 
لهم دوما الأمر نفسه . بمعنى أننى أقترح عليهم أن يلقوا نظرة متمعنة على 
حيواتهم وبدلا من العمل لقاء الال والأمان 3 واللذين > انگ هنا لهما من 
أهمية 2 أقترح عليهم أن يلتحقوا بوظيفة إضافية تکسبهم مهارة جديدة . 
وغالبا ما أزكى لهم الالتحاق بإحدى الشركات التى لها شبكة تسويقية . والتى 
تدعى أيضا شيكات التسویق التعدد > ان رغیوا قی اكتساب مهارات بيعية ۰ 
المدى الطويل > يعد التعلم أعظم قيمة من المال . 

وعندما آقدم هذا الاقتراح . تعاودنى إجابتهم قائلين : " إن هذا لمن 
الصعوية بمكان 5 أو أسمع ات ل" أرغب سوى فى عمل ما اأ حب کت 

وردا على مقولة " إن هذا لمن الصعوية بمکان ” فأقول : " إذن فأنت تفضل 
العمل طوال حياتك مانحا الحكومة نصف ما تجنى ؟ . وأما ردا على المقولة 
الأخرى ج أرغب سوی فى عمل ما حب 3 فأقول : وأنا أيضا ل أرقت 
بالذهاب إلى صالة الألعاب الرياضية . لكننى أذهب لأنى أرغب فى أن أزيد 
لیاقتی وات افيض حياة أطول ا 

هناك لسوء الحظ بعض الصدق فى مقولة " ليس بوسعك تعلیم كليك العجوز 
حیلا جديدة * ۰ فما لم يكن الرء معتادا على التغییر . فسیکون من الصعب 
دقعه الیه . 

آما بالنسبة لاولئك المحایدین فیما یتعلق بفکرة العمل لقاء تعلم شىء ما 
فالیهم مقولة التشجیع التالية : ان الحياة آشبه كثيرا بالذهاب إلى صالة 
الألعاب الرياضية . إذ الجزء الأكثر ایلاما فیها هو أخذك القرار بالذهاب . 
وقور اقدامك على هذا . یضحی ما بعده يسيرا . فلكم مررت بأيام عديدة »ع 
مكل لى الذهاب إلى صالة الألعاب الرياضية شيئًا مروعا . ولكن قور ذهایی إلى 
هناك وشروعی فى تمرين جسدی ۰ يتحول الأمر ای متعصة . وأشعر بالسعادة 
فى كل مرة بعد أن أنتهى إذ أشارت على نقسی بالمجىء . 
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فان كنت راغيا فى أن تعمل لقاء تعلم شىء جديد وكنت مصرا على ذلك . 
بدلا من أن تتخصص يعمق فى مجال عملك . فتيقن من أن شركتك تعمل قى 
ظل أحد الاتحادات العمالية . فاتحادات العمال تهدف فى الأساس لحماية 
حقوق أهل التخصص . 

لقد صار أبى المتعلم بعد أن تقطع ما بينه وبين المحافظ . صار رئيس 
اتحاد المعلمين فى هاواى . وقد آخبرنی بأنها الوظيفة الأشق فى حياته . أما 
والدى الثری فعلى النقيض قضى حياته يانلا ما يوسعه لإبقاء الاتحادات بعيدة 
عن شركاته . وقد نجح فى ذلك . ورغم أن الاتحادات كادت تتدخل شركاته 
فى نطاقها . إلا أنه ظل قادرا على دفعها بعيدا عنها . 

ولست من الناحية الشخصية أتحيز إلى أى الجانبين . إذ أستطيع آن آری 
الحاجة والمنفعة فى كليهما . فإن اتبعت ما زكته لك المدرسة فى أن تتخصص 
تخصصا شدیدا . فعليك أن تسعى للغطاء الذى توفره الاتحادات . فلو فلرض 
مثلا واستمررت فى العمل فى مجال الطيران > لكنت قد سعيت للعمل فى 
شركة بها اتحاد طيارين قوى . ولكن لماذا ؟ الجواب هو لأن حياتى قد تكون 
موقوفة على تعلم مهارة ذات قيمة فى صناعة واحدة فقط . فإن لفظتنى تلك 
الصناعة ج دائرتها . فلن تكون المهارة القيمة التى ا يتفس القيمة 
ألف ساعة فى طيران النقل الثقيل . وكان يجنى مائة وخمسين ألف دولار 
ستويا . فى بحثه عن وظیقه تدريس تعود عليه بنقس القایل . وقد لا تتوازى 
قيمة المهارات إن انتقلت من صناعة لصناعة . فالمهارة التى یجزل لأجلها 
العطاء لطيارى النقل الجوى . لن تكون بذات الأهمية بالنسية لنظام التدريس . 

والحال نقسه بالتسبة للأطباء اليوم . فمع كل التغيرات التى تمر بها بيئة 
الطب > قد يرغب الأطباء فى تسجيل عضويتهم فى منظمات مثل منظمة 
HMO'S‏ . كما يحتاج المعلمون تحديدا لذن یس‌چلوا عضويتهم فى أحد 
الاتحادات . فاتحاد المعلمين فى أمريكا اليوم . هو أكبر الاتحادات وأغناها . 
ورايطة التعليم القومية 2 رابطه دات تفوذ سیاسی کبیر . ویحتاج العلمون 
للحماية التى یوفرها لهم اتحادهم لمحدودية قيمة مهاراتهم خارج مجال 
التعليم . ولهذا قضت القاعدة بأن ” يتخصص المرء أولا . ثم ينضم لأحد 
الاتحادات ” فهذا هو أذكى ما يقوم المرء به . 
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وحين أسأل طلبتى فى الفصل : " کم منكم يسعه طهو هاميورجر أفضل من 
ذاك الذى يطهوه ماكدونالد ؟ " يرفع آغلبهم يده . ومن ثم آطرح عليهم 
السؤال " : فان كان بوسع أغليكم طهو الهامبورجر أفضل منه ۰ فلم يجنى هو 
مالا يفوق ما تجنونه أنتم ؟ ” . 

والإجاية واضحة : فماكدونالد أكثر تفوقا فى نظم العمل . والسبب فى أن 
العديد من الوهویین فقراء . هو آنهم يركزون على طهو هامبورجر أفضل فيما لا 
يعلمون سوى القليل عن نظم العمل . 

فى صديق من هاواى فنان عظيم ويجنى الوفير من المال . وذات يوم هاتقه 
محامى والدته ليخبره بأنها قد تركت له خمسة وثلاثين ألف دولار » فهذا ما 
تبقى من تركتها بعد أن اقتطع المحامی والحكومة مخصصاتهما . وسرعان 
مارأى فرصة فى زيادة أعماله من خلال استخدام بعض هذا المال فى الإعلان . 
لكنه لم يتلق أية ردود على إعلانه 2 وضاع ميراثه بلا جدوى . وهو الان يريد 
مقاضاة المجلة المعلنة لسوء تقديمها لاعلاناته . 

وهذا مثال شائع للذين يمكنهم عمل هاميورجر جيد . لكنهم لا يعلمون 
سوى القليل عن التجارة . وعندما سألته ما الذی تعلمه من هذا التجرية . 
اقتصر على أن قال : " كل مندوبى الإعلانات محتالون " . فسألته عندها إن 
كان يرغب فى الالتحاق بدراسة للمبيعات وأخرى لدراسة التسويق المباشر . 
فكان رده أن : " ليس لدى وقت . ولست أرغب فى تضييع مالى " . 

إن العالم ملىء بموهوبين فقراء : وهم فى الأغلب فقراء مالیا أو يجنون أقل 
مما يستحقونه . ليس بسبب ما يعرفوته . بل بسیپ مالا يعرفونه . حيث 
يركزون على ترقية مهاراتهم فى طهو الهامیورجر أكثر مما يركزون على ترقية 
مهارات بيع الهامبورجر وتوصيله للعميل . ولعل ماكدونالد ليس يأفضل طاه, 
للهامیورجر . لكنه أفضل من يبيعه . 

لقد أرادنى أبى الفقير أن أتخصص فى مجال ما . فتلك كانت فى رأيه 
وسيلة الحصول على مقابل أعلى . وحتى بعد أن أخبره محافظ هاواى أن لم 
يعد بوسعه العمل مع حكومة الولاية . ظل على تشجيعه لى بأن أتخصص . 
وتولى قضية اتحاد المعلمين . مطلقا حملات رامية لتحقيق حماية ومتافع أكير 
لهؤلاء المحترفين ذوى المهارات والتعليم الرفيع . وكثيرا ما خضنا فى 
الجدال . لكته لم یعترف آبدا بأن التخصص الشديد هو ما ولد الحاجة 
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لحماية الاتحاد ۰ كما لم يتفهم أبدا أنه كلما تخصص المرء علق فى شراك 
تخصصه وصار مرتهنا به . 

أما أبى الثرى ۰ فنصحنى أنا و " مايك " أن نصقل ذاتينا . وهذا هو ما 
تفعله العديد من المنظمات . حيث تجد طاليا لامعا تخرج فى مدرسة 
للأعمال . ثم تشرع فى صقل هذا الطالب حتى يتولى إدارتها فى يوم ما . لكن 
هؤلاء اليافعين لا يتخصصون فى قسم بعينه من أقسام الشركة . بل یتنقلون من 
قسم لآخر حتى يتشربوا ملامح جميع نظم العمل بالمنظمة . كما يتولى الأثرياء 
رعاية وصقل أبنائهم أو أبناء غيرهم . فعن طريق هذا ء يكتسب الأبناء معرفة 
شاملة بمجريات العمل ويكيفية تداخل أنشطة الأقسام المختلفة فيه . 

لقد عد تنقل الفرد من شركة لأخرى شيئا سيئا فى أيام الحرب العالمية 
الثانية . أما اليوم . فقد صار فعلا ذكيا . فإن عمد الناس للتنقل من شركة 
لأخرى بدلا من أن يعمدوا للتخصص . فلم لا يسعون لكسب المعرفة بدلا من 
السعى وراء كسب المال ؟ صحيم أن ذلك سيعود عليك بمال أقل على المدى 
القصير . لكنه سيعود عليك يغنائم جمة على المدى الطويل 


فالهارة الإدارية الرئیسیه التی تحتاجها لتنال النجاح ھی : 


۱ ادارة التدفق النقدی . 
۲ ادارة النظم ریما فیها إدارتك لنفسك ولوقتك ولشئون عائلتك ) . 
۳ ادارة الناس . 


آما آهم الهارات التخصصة . فهی مهارات البيع وتفهم طراشق التسویق . 
انها القدرة على على البيع وبالتالى القدرة علی الاتصال مع غيره من ينی البشر ۰ 
سواء كانوا عملاء أو موظفين أو كينا فى العمل أو رفيق حياة أو أحد الأيناء 
فتلك هى المهارة الأساسية المطلوبة لتحقيق النجاح . كما أن مهار ات الاتصال 
المتمثلة فى المهارات التحريرية والتحدث والتفاوض هى جميعاً مهارات لااغنى 
عنها لتحقيق هذا النجاح > إن مهارة التواصل لهى مهارة لا أنفك أعمل على 
ترقيتها بحضور الدراسات الخاصة بها . أو بشراء الأشرطة التعليمية حتی 
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وكما ذكرت . كانت مشقه أبى فى العمل تزداد كلما ازدادت جدارته . كما 
كانت شراكه توقع به كلما ازداد تخصصه . ورغم الزيادة التى طرأت على 
راتبه . تلاشت حريته فى الاختيار . وأدرك فور ما سرح من العمل 
الحكومى . كم كانت تحيط المخاطر بستقبله المهنى ۰ فكان أشبه بالرياضيين 
المحترفين الذين يتعرضون فجأة للإصابة أو يضحون أكير سنا من الاستمرار فى 
اللعب . فتنقضى الأيام التى كانوا يتقاضون فيها العوائد المجزية ولم تعد لهم 
سوى مهارات ضثيلة هی كل ما يمكنهم التعويل عليه . ولعل هذا هو السيب 
فى انحیاز أبى التعلم لهذه الدرجة إلى جانب الاتحادات فيما تلا تسريحه . 
فقد أدرك مقدار ما فاته من الانتقاع يالانتماء إلى أحد تلك الاتحادات . 

أما والدى الثرى ۰ فقد شجعنی و" مايك " على أن نكتسب معرفة ولو قليلة 
بكل شىء . فشجعنا على أن نعمل مع أناس أكثر ذكاء منا وأن نجمع ما بين 
الأذكياء ليعملوا معا كفريق . فذاك ما يطلق عليه اليوم تعاون الاختصاصات 
الفنية . 


واليوم ألتقى بمعلمى مدارس یجنون مئات الالاف من الدولارات سنویا . 
وهم يجنون هذا القدر من المال لأنهم أصحاب مهارات متخصصة فى مجال 
عملهم . كما أنهم اكتسبوا مهارات أخرى . فبوسعهم التدريس كما يوسعهم 
البيع والتسويق ۰ ولست أعرف مهارتين أكثر أهمية من البيع والتسويق . وهما 
مهارتان تستعصيان على أغلب الناس فى الأساس لخوفهم من الرفض . فكلما 
حسنت من مهارات اتصالك بالناس وتقاوضك معهم والتغلب على خوفك من 
رفضهم . صارت حياتك أيسر . فكما نصحت هذه الكاتية الصحفية التى 
أرادت أن تصير صاحية الکتب الأكثر مبيعا . أنصح كل الناس اليوم . اذ أقول 
لهم إن التخصص الفنى له نقاط حسناته كما له مثاليه . فلدى أصدقاء يعدون 
من العباقرة . لكنهم يفتقرون لحسن التواصل مع غيرهم من بنی البشر . 
ونتيجة لهذا لا ينالون سوى الفتات . وإننى لأنصح لهم أن ينققوا عاما من 
أعمارهم فى اکتساب مهار ة البيع . فحتى لو لم يكسبوا شيئا جسراء 
ذلك . فسوف يرقون من مهاراتهم فى الاتصال . وهذا مكسب لا يقدر بعال . 

وإضافة لحاجتنا لأن نكون متعلمين وبائعين ومسوقين جيدين . تحتاج لأن 
نكون معلمين جيدين وطلابا مجدين . اد تحتاج لاكتساب القدرة على البذل فى 
مقایل التلقى . حتى نحقق الثراء الحقيقى . فالغالب فى حالات المعاناة المالية 
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أو المهنية . أن يكون هناك قصور فى البذل والتلقى . وإننى لأعرف الكثيرين 
صاروا إلى الفقر لأنهم ليسوا طلبة ولا معلمين جيدين . 

لقد كان كلا أبوئ كريما ۰ وكل منهما جعل تعهد على نقسه إلا أن يبذل 
من ذاته قبل أن يأخذ من غيره . وكان التدريس إحدى وسائلهما فى العطاء . 
وكلما كانا یبذلان ۰ كانا يأخذان فى المقابل . أماالفارق الجلى فيما كانا 
يبذلانه ۰ فهو فيما يتعلق بالال . فقد بذل أبى الثرى الكثير من المال . إذ بذل 
للمؤسسات الدينية . وللجمعيات الخيرية ولمؤسسته . فلقد عرف أنه لكى 
يأتيك المال . عليك أولا أن تبذله . وبذل المال هو سر العائلات الأكثر ثراء . 
وهذا هو السر وراء وجود منظمات كمؤسسة روكقلر و فورد . فهذه كلها 
مؤسسات شيدت لتحتضن ثروات هذه العائلات وتنميها . ولتيذل منها للغير 
وهكذا دواليك . 

لطالما قال أيى المتعلم : " عندما يفيض معى بعض المال الزائد . سأبذله 
للغير ” ۰ لكن المشكلة تمثلت فى عدم توافر مال فائض أيدا . وهكذا استمر فى 
كدحه لیتکسب بعض المال الزائد بدلا من أن ينتيه إلى أهم قانون من قوانين 
جمع المال ء وهو قانون " ابذل لتأخذ فى المقايل ” . بل امن بدلا من ذلك 
یقانون : خذ آولا وحینها اعمل على بذله . 

وختاما . صرت جزء! من کل منهما . فجزء متى هو الرأسمالى القج الذی 
یعشق لعبة تولید الال للمال . أماالجزهء الآخر فهو العلم الذی یستشمر 
السئولية الاجتماعية . والعنی أبدا بالفجوة التزايدة بين ما یملکه وبين ما 
يفتقر إليه . وإننى لأحمل نظام التعليم اليالى السئولية الأساسية عن هذه الفجوة 
المتزايدة . 
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الفصل الشامن 


رغم شروع الفرد فى التعلم واكتساب المعرفة بالمال . قد تظل هناك عوائق 
تحول بينه وبين تحقيق الاستقلال المادى . وإليك أسبابا خمسة . تفسر لم 
لا یزال أصحاب المعرفة المالية قاصرين عن تكوين خانة أصول وافرة بسا يكفى 
لتوليد مقدار جم من التدفق النقدی . خانه أصول قادرة على أن تحررهم 
وتمكنهم من عيش الحياة التى يحلمون بها : بدلا من العمل صباح مساء لا 
لشىء إلا لسداد التزاماتهم . والأسباب الخمسة هی : 


۰ 
ب 


الخوف 
حس السخرية 
الكسل 
العادات السیثه 
ه. التکیر 


“E‏ مهم 


السبب الأول . العمل على التخلص من رهاب فقدان الال . إننى لم آلتق أبدا 
بشخص يحب خسارة المال . كما لم ألتق آبدا . وطوال حیاتی بشخص ثرى لم 
يخسر المال ولو مرة واحدة . لكننى التقيت بالكثير من الفقراء الذين لم يخسروا 
بنسا .. ولم تضع عليهم أموال فى أحد الاستثمارات . وهذا هو الشاهد . 

قالخوف من فقدان المال خوف معترف به . وهو خوف يعترى الناس 
جميعا . حتى الأثرياء منهم . لكن مكمن المشكلة ليس فى الخوف . بل فى 
كيفية تعاملك معه . إنه يتمثل فى كيفية التعاسل مع الخسارة . إن كيفية 
التعامل مع الفشل هى التى تحول مسار حياة الإنسان . وينطبق هذا على كل 
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يفوق مبلغ ثلاثمائة ألف دولار سنويا » أى يفوق ما يتحصل عليه من الراتب . 
وهكذا ترى أن الأمر ممكن . حتى وان كرهت الخسارة وأبغضت خوض 
الخاطرة . فعليك أن تبدأ مبكرا وأن ترسم بدقة خطة لتقاعدك . كما ينيغى لك 
أن تلجأ لخطط مالى تثق فيه ليرشدك قبل أن تشرع فى الاستثمار فى أى 
شیء . 

ولکن ماذا إن لم یتوافر لك وقت لهذا . أو رغبت فى التقاعد مبکرا ؟ 
فكيف لك بالتعامل مع خوفك من خسارة الال ؟ 

آما أبى الفقیر . فلم یفعل شيئا » بل تلافی التفکیر فى الأمر ببساطة رافضا 
مناقشته . 

وآما آیی الثری على طرف نقیض . فقد زکی لى أن أفكر كما یفکر أهل 
تکساس . فقد اعتاد أن يقول : " انتی آحب تکساس وأهلها . قفی تکساس 
تجد کل شىء کبیرا » ولهذا عندما يربح أهل تکساس . فانهم یربحون کثیرا . 
وعندما یخسرون أيضا . تکون خسارتهم ... خسارة فادحة " 

وقد سألته : " هل يحب أهل تکساس الخسارة ؟ ” 

قرد على قائلا : " لیس هذا ما آعنیه . فليس ثمة من يحب الخسارة . 
آرنی خاسرا سعیدا . وسیکون هو مثال الخاسرین حقا . لكنّ الذی قتصدته . 
هو نظرة أهل تکساس تجاه الخاطرة وتجاه الجوائز والقشل . انها نظرتهم 
للحياة . إذ یحیونها حتی الثمالة . ولیسوا مثل ساثر من حولنا هنا ینتابهم 
الذعر كما الصراصیر حين یتعلق الأمر بالال . وکما يتملك الصرصور الذعر من 
أن یسلط عليه آحدهم الضوء ۰ تری آحدهم یهلم عندما يرد إليه البقال بقية ما 
دفعه وقد نقصت عما یستحقه ملالیم قليلة " 

ومضی آبی الثری مفسرا با قال : 

" فأكثر ما آحبه . هو نظرة أهل تکساس . حيث یتملکهم الفضر حال 
تحقیق الکاسب . ویتباهون عند الخسارة . ولدیهم مقولة تقول : " إن أشرفت 
على الخسران . فاجعله خسرانا کبیرا . فلست تحب أن يقال عنك خاسر 
ورأس ماله الفتات . لکن أغلب الناس هنا یقزعون من الخسارة ۰ فى حين لا 
یمتلکون الفتات لیخسروه ” 

ولقد دأب آبی الثرى على إخبارى آنا و " مايك " أن السبب الأكبر فى قلة 
من يحققون النجاح المالى هو أن أغلب الناس یعمدون للعب الامن . فکان 
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يقول : ” يخشى الناس الخسارة کثیرا مما يؤدى بهم فى النهاية إلى 
الخسران ” . 

ولقد قال " فران تاركينتون ” ۰ أحد العظماء الذين أشار لهم كتيب NFL‏ 
ريع السنوى . الشىء نفسه بطريقة أخرى وهو أن " معنى الريح هو ألا تخشى 
الخسارة ” . 

ولقد لاحظت من تجريتى أن الکسب عادة ما يتبع الخسارة . فقبل أن 
أنجح فى اعتلاء دراجة . سقطت عنها مرات كثيرة . ولم يحدث أن قابلت 
لاعب جولف لم يخطئ أيدا تصويب الكرة . كما لم يحدث أن قابلت أيدا 
شخصا وقع فى الحب ولم يتحطم قلبه . وكذلك لم أقابل شخصا واحدا صار 
إلى الثراء ولم يخسر ماله أبدا . 

فأحد آسباب عدم تحقيق أغلب الناس للنجاح المالى هو أن خوفهم من 
خسارة المال یقوق يمراحل متعة صيرورتهم إلى الثراء . 

هناك مقولة أخرى شائعة فى تكساس . وهی " الجميع يرغب فى دخول 
الجنة . ولكن ليس ثمة من يقدم على الموت ” ۰ فأغلب الناس يحلمون بتحقيق 
الثراء ۰ لكنهم يخشون من خسارة المال . ولهذا لن یدخلوا الجنة أيدا . 

لقد اعتاد أيى الشرى أن يقص علی و” مايك ” قصصا عن رحلاته إلى 
تكساس ۰ وكان مما قصه علينا هو : " إن أردت أن تتعلم التعامل مع خوض 
المخاطرة ومع الخسارة والفشل . فاذهب إلى سان أنطونيو . وزر الامو. فهعی 
قصة لأناس شجعان اختاروا القتال عالمين أنه ليس ثمة أمل للقوز على خصمهم 
القادر . فاختاروا الموت بدلا من الاستسلام . وهی قصة ملهمة جديرة بالدراسة 
رغم أنها لاتزال تمثل هزيمة عسكرية مأساوية . فلقد هزموا هزيمة مدوية . 
وسمه فشلا إن شئت . نعم خسروا . ولكن كيف يواجهون فى خسارتهم 
الفشل ؟ إنهم يصرخون قائلين : " تذكر ... الامو ! " . 

لقد ترددت هذه القصة على مسامعى أنا و" مايك " مرارا وتكرارا . ولطالما 
قص علينا قصته عندما كان بصدد عقد صفقه كبيرة واعتراه الاضطراب . وفى 
كل مرة كان يبدل فيها ما فى وسعه . ويأتى للوقت الذى اما أن يثمر فيه هذا 
الجهد أو يفشل ۰ يقص علينا فيها هذه القصة . وكان فى كل مرة يخشى فيها 
ارتكاب خطأ أو فقدان مال . كان يقص علينا هذه القصة . فقد كانت تبث فيه 
القوة لأنها كانت تذكره يإمكانية تحويله الخسارة المالية لمكسب مالى . وقد 
عرف أن الفشل يقويه ويجعل منه أكثر ذكاء. وليس معنى هذا أنه أحب 
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الفشل . لكنه كان عليما بذاته وبكيفية التعامل مع الخسارة . فقد كان قادرا 
على التعامل مع الخسارة وتحويلها مكسيا . وهذا ما جعل مته رابحا فيما متی 
الآخرون بالخسارة . إذ منحه الشجاعة للمضى قدما ساعة يتراجع الاخرون > 
ولهذا كان يكرر قوله : " لهذا أحب أهل تكساس كثيرا . إذ يتقيلون الفشل 
محولين إياه إلى تجاح يتكسبون من ورائه الملايين " . 

ولكن ريما أجد أن أثمن كلماته لو هى : " إن أهل تكساس لا يحملون 
الفشل فوق أكتافهم ۰ بل يجعلونه مصدرا للإلهام . فتراهم يتقيلون فشلهم 
ویجعلونه متطلقا للمضى قدما . فالفشل يلهم أهل تكساس لكى يكونوا رابحين. 
وهی وصفة ليست تقتصر على أهل تکساس . بل وصغقة عمل بها الرایحون 
كافة ” 

وكما قلت لفورى : إن وقوعى عن متن الدراجة كان جزء! من تعلمی 
ركوبها ۰ وأذكر أن هذا الوقوع قد زادنى عزما على تعلم ركويها » ولم يفت فى 
عضدى . كما قلت أيضا إنه لم يحدث أن التقيت بلاعب جولف لم يخسر 
ضرية ولو لمرة واحدة » فقی السعى للوصول إلى القمة . تلهم خسارة ضرية 
الكرة أو الجولة اللاعب ليكون أفضل . وليجتهد فى تدریبه أكثر : وليدرس 
أكثر . فهذا ما يؤدى بهم للتحسن . فالخسارة إلهام للرابحين وإحباط 

واستشهد بمقولة الدكتور ” جون روکقلر * : ” لطالا عملت على تحويل کل 
خسارة فادحة إلى فرصة " 

ولكونى أمريكيا من أصل یابانی ۰ یمکننی أن أقول ذلك . إن هناك العديد 
من الناس يرون فى ” بيرل هارير " خطأ ارتكبته أمريكا . لكننى أرى أنه كان 
خطأ يابانيا » ففى فيلم تورا تورا تورا . نرى أدميرالا يايانيا مكتئيا . 
يخاطب تابعيه المحتفين قائلا : " أحشى أننا قد أيقظنا ماردا نائما ” . لكن 
بيرل هارير قد صارت منطلقا ملهما لأهلها . إذ حولت إحدى أعاظم خسارات 
أمريكا سيبا من أسباب التجاح . فقد وهبت تلك الخسارة القوة لأمريكا وسرعان 
ما أشرق نجم أمريكا كقوة عظمى . 

يلهم الإلهام الرابحين ۰ فيما يفت الفشل فى عضد الخاسرين . هذا هو سر 
الناجحين الأعظم . وهو السر الذی لم يعرفه الخاسرون . فالسر الأكبر 
للناجحين هو أن الفشل مثار إلهام للنجاح . ولهذا لا تجدهم خائفين من 
الخسارة . وأعيد استشهادى بمقولة " فران تارکینتون " : " معنى الریح هو ألا 
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تخشی الخسارة " . وأناس مثل " فران تاركينتون " لا يخشون الخسارة لأتهم 
یعرفون انفسهم ۲ إنهم یکرهون الخسارة ٠‏ ولهذا يعرفون انها ستلچهمیم ان 
یصیروا أفضل . فهناك فارق کبیر بين كراهية الضارة والخوف متها . فأغلب 
الناس یخشون الخسارة خشية تودى يهم إليها فى نهاية الطاف . فيفلسون 

إنهم یخوضون لعية مال امتة وضثيلة : فتجدهم يبتاعون دورا ارب 
وسيارات أكير . لكنهم لا يستثمرون استثمارات كبيرة . فالسيب الرئيسى فى 
المعاناة المالية التى يقاسيها تسعون بالمائة من الشعب الأمريكى . هو أنهم 
يخوضون اللعية وفى ذهنهم أل يصيروا إلى الخسارة . ولكنهم لا يخوضون اللعبة 
ليحققوا قوزا . 

إنهم يذهيون للمخطط الای أو المحاسب أو سمسار الأسهم لشراء محفظة 
وسندات ضنئیله العائد . واعتمادات متبادله یمکن مبادلتها يفكقات الخدرق من 
الاعتمادات التبادلة ۰ وقلة من الأسهم الفردية . وهی محافظ استثمارية منطقية 
الاستشمار وفی ذهنه ألا يخسر . 

ولا تسئ قهمی . فقد تکون تلك القنة من المحافظ الاستتمارية هى الأنسب 
لسیعین بادانه من الثاس وذلك شىء مرو ۳ قوجود محفظه4 استتماریه امه 
أفضل کثیرا من انصراف الرء عن الاستثمار بالكلية . وهی لذلك صورة طيبة 
للغاية بالنسية للذین یحبون الأمان . لكن أسلوب البحث عن الأمان وتكوين 
محافظ استثمارية امنة يختلف عن أسلوب المستثمرين الناجحين . فإن كان 
لديك قلة من المال ورغبت فى أن تكون ثريا ۰ فعليك آولا أن تيحث عن تركيز 
استثماراتك . لا عن التوازن فيها . وان نظرت إلى أى من التاجحين :. 
لوجدت أنهم لم يبداوا یالاستتمار التوازن بادی ذى بدء . اذ لن تقود هذه 
الرؤية لشىء . بل تقعد بالر» فى محله . ولکی تحقق تقدما : فعليك أن تتخلی 
عن مبدأ التوازن فى المحفظة الاستثمارية . وانظر لنفسك كيف تعلمت الشی . 

لم يعمل " توماس آدیسون " طبقا لميدأً التوازن . بل الترکیز . ولم يكن 
" بیل جيتس " عاملا بمیداً التوازن . بل كان عاملا بمبداً الترکیز . وکذلك 
كان " دونالد ترومب " و ” جورج سوروس " . ولم يتشر الجنرال " جورج 
باتون ” دبایاته فى كل مکان . بل ركز انتشارها عند النقاط غير الحصينة على 
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الخط الألمانى . وكان هذا فى الوقت الذى نشر فيه الفرنسيون قواتهم يطول خط 
ماجينو . وعساك أن تعرف ما الذی حل بهم . 

فان كانت عندك أية رغبة فى تحقيق الثراء ء قلايد لك من اتباع مبدأ 
التركيز . ولتضع كثرة من بيضك فى قلة من السلال ۰ ولا تتبع الفقراء والطبقة 
الوسطى فيما يفعلون . بأن تضع قلة من بيضك فى كثرة من السلال . 

فان كنت مبغضا للخسارة . فعليك بالأمان . وان كانت الخسارة توهنك . 
فعليك بالأمان . ضع أموالك فى استثمارات متوازنة . وان كنت قد بلغت 
الخامسة والعشرين من العمر وكان الفزع ينتايك من خوض المخاطرة > فلا تسع 
إلى التغيير . عليك اتباع ميدأ الأمان . ولكن بادر مبكرا . وبادر يمراكمة بيضك 
فى العش مبكرا لأن الأمر يستغرق وقتا طويلا . 

وان كانت أحلام الحرية تراودك بأن تتحرر من مضمار سباق الفار فأول 
سؤال تطرحه على نفسك هو : " كيف عساى أن أتعامل مع الفشل ؟ ” . فان 
كان الفشل ملهما لك على الفوز . فربما عليك أن تسعى لتحقيقه . ريما وليس 
يقينا . آما إن كان الفشل يوهنك أو يدفع بك لنوبات السخط كتلك التى تنتاب 
المغضيين الذين يستدعون المحامى ليقيم الدعاوى فى كل مرة تذعن لهم الأمور 
فعليك أن تلجأ للأمان . واحفظ عليك وظيفتك . أو اشتر سندات أو اعتمادات 
متبادلة . ولكن تذكر أن هذه الأدوات المالية تنطوى هى الأخرى على 
الخاطرة ء وان تك أكثر أمانا من غيرها . 

إننى لأقول هذا كله مستشهدا يمثالى أهل تكساس وقول " فران تاركينتون " 
لأن ملء خانة الأصول يعد شيئا يسيرا . فلا يعدو كونه لعية تتطلب قدرات 
بسيطة » ولا تتطلب دراسة عميقة . فيوسع شخص درس الحساب حتى الستة 
الخامسة من التعليم القيام به . لكن ملء خانة الأصول فی الوقت ذاته لعية 
تتطلب توجها راقيا للغاية . إذ تتطلب شجاعة وصيرا وصدرا رحبا للغاية فى 
مواجهة الفشل . لتعرف أن الخاسرين هم من يتلافى الوقوع فى الفشل . فى 
حين يحيل الفشل الخاسرين رابحين . ولتتذكر وحسب مثل بلدة الامو . 

السبب الشانی . التغلب على حس السخرية . كلنا يذكر ذاك الفرخ الصغير 
الذى مضی صارخا إلى الحظيرة قائلا : " إن السماء تتصدع . إن السماء 
تتصدع ” ومنذرا بالهلاك الوشيك . وكلنا يعرف أناسا من هذا القبيل . كما ان 
هناك مثل هذا الأمر فى داخل كل منا . 


١ 7 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


وكما قلت سايقا . يشبه الشخص الساخر هذا الفرخ الصغير . فكلنا يتحول 
لفرخ صغير عندما تحيط سحب الشك والخوف بأفكارتا . 

فكل متا تساوره الشكوك عن نفسه › فتارة يقول : ” لست ماهرا بما 
يكفى ” ۰ " لست ذكيا ” ۰ " فلان وقلان أفضل منى ” ۰ أو يحدث أن تشلنا 
شكوكنا هذه . فتعمد للعب لعبة ” ماذا لو ؟ ” . " فماذا لو انهار الاقتصاد فور 
قيامى بالاستثمار ؟ أو ماذا لو خرجت الأمور عن نطاق السيطرة ‏ ولم یسعنی 
رد المال ؟ أو ماذا لو لم تسر الأمور سيرها الخطط لها ؟ ” أو نحدث أنقسنا بأن 
هناك أصدقاء وأحبة ء سيذكروننا بنقاط القصور قينا طلبنا منهم تعریفنا يها أم 
لم نطلب . فيكررون فى كل وقت : " ما الذى جعلك تظن أنك قادر على القيام 
بهذا الأمر ؟ ” أو : ” إن كانت تلك فكرة جيدة . فلم لم يسبقك إليها 
آحد ؟ ” أو ” لن تفلح فى هذا الأمر أبدا ” ۰ أو : " إنك لا تصرف ماالذى 
تتحدث عنه . فتقع كلمات التشكيك تلك علينا موقعا ثقيلا نفشل معه فى 
الإقدام على شىء . فيعترينا شعور خوف رهيب ونعجز فى بعض أحيان عن 
النوم . ونفشل فى أن نمضى قدما ۰ فنركن لما هو امن فيما تتجاوزنا القرص . 
فنجلس ناظرين إلى الحياة تتجاوزنا ونحن مشتتون . لقد شعرنا جمیعا بهذا مرة 
على الأقل فى حياتنا . وتكرر عند البعض أكثر من الآخر . 

يشير " بيتر لينش " من فيديليتى للاعتمادات التبادلة الشهيرة . لتلك 
الإنذارات عن تصدع السماء على أنها لغط تسمعه جميعا . 

وهو لغط إما يثار من داخلنا أو يقع على أسماعنا من الخارج . ويأتينا فى 
الغالب من الأصدقاء والعائلة و شركاء العمل ومن الإعلام > ويسترجع ” لينش ” 
حقبة الخمسينات يوم أن هيمن خطر الحرب النووية على الأخبار . حتى بدأ 
الناس فى تشييد مخايئ الحماية وتخزين الطعام والماء . ولو أنهم استثمروا هذا 
امال بحكمة فى السوق بدلا من انقاقه على تشييد المخابئ . لربما صاروا اليوم 
إلى الاستقلال المالى . 

عندما اتدلعت أعمال الشغب فى لوس أنجلوس منذ ستوات قلائل 
مضت . أدى ذلك لزيادة مبيعات الأسلحة على مستوى القطر كله . وإذا توفى 
شخص جراء تناول لحم هامیورجر غير تام التضج فى واشنطن .رأيت وزارة 
الصحة فى أريزونا تأمر الطاعم بأن تحسن إنضاج اللحوم الباعة فيها . وإذا ما 
عممت إحدى شركات العقاقير إعلانا تجاريا يظهر أن الناس یصایون باليرد فى 
فبراير . تزداد تسبة الإصابة بالبرد بين الناس وكذلك مبيعات علاجات البرد . 
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وهكذا يصير أغلب الناس فقراء . لأن العالم اكتظ بالجیناء الذين يهرولون 
منادين : ” إن السماء اخذة بالتصدع > إن السماء اخذة بالتصدع ”ع وهم 
مؤثرون فيما يقولون لأننا جميعا جبناء . وان الأمر ليتطلب شجاعة فائقة حتى 
يتلافى المرء إثارة الشائعات والنذر الكاذية لشكوكه ومخاوفه . 

فى عام ۱۹۹۲ ۰ أتى صديق اسمه " ريتشارد ” من بوسطن ليزورنى آنا 
وزوجتى فى فوینکس . وقد ذهل لا حققناه من خلال الأسهم والعقارات . 
وحينما أتى كانت أسعار العقارات فى فوينكس متدنية . فقضینا معه يومين 
نريه ما رأينا فيه فرصا باهرة لجنى السيولة وتنمية رأس المال . 

ولست آنا ولا زوجتى من سماسرة العقارات . بل نحن مستثمران وحسب . 
ويعد أن أقررنا له وحدة سكنية فى أحد المنتجعات . هاتفنا أحد السماسرة 
قباعها إياه عصر ذلك اليوم . كان سعر العقار المكون من حجرتى نوم هو اثنين 
وأربعين ألف دولار لا" غير . فى حين كان سعر الوحدات السكنية المماثلة هو 
خمسة وستين ألف دولار . وقد عقد صفقة رابحة . واشتری النزل وكله 
حماسة ‏ وعاد بعدها إلى بوسطن . 

بعد ذلك یأسیوعین . اتصل السمسار لیخبرنا يأن صدیقنا تخلی عن 
النزل ۰ وبسرعة هاتفته لأعرف ما السبب . فکان كل ما قاله هو آنه تحدث 
لجار له ۰ فأخبره هذا الجار بأن الصفقة لم تكن بالرابحة . وأنه تکلف فیها 
الکثیر. 

فسألت " ریتشارد " إن كان چاره هذا من الستثمرین » فأجابنى بالنقی . 
وعندما سألته لِم إذن أنصت إليه ؟ اتخذ الوقف الدفاعی وقال لى ببساطة انه 
آراد أن يجرب حظه فى مکان آخر . 

وتغیر حال سوق العقارات فى فوینکس . وبحلول عام ۱۹۹۶ ۰ يلغت قيمة 
ایجار هذا السکن ألف دولار شهریا . بل ووصلت قيمة ایجاره إلى ألفى 
وخمسمائة دولار فى ذروة آشهر الشتاء . ثم ارتفعت قيمة العقار لتبلغ خمسة 
وتسعين ألف دولار فى عام ۱۹۹۰ . لقد كان كل ما على " ریتشارد " أن یدفعه 
فى العقار هو مبلغ خمسة آلاف دولار » ولکان حینها قادرا على أن يخطو 
خطواته الاولی خارج سباق الفار . ولم یحقق " ریتشارد " أى شىء حتی الآن . 
ولا تزال هناك فرص فى فوینکس . وکل ما على الرء أن یجتهد فى البحث 
عنها . 
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لم أندهش لتتازل " ريتشارد " المفاجئ عن العقار . فذاك ما يطلق عليه 
" ندم المقدم على الشراء " ۰ وهو الندم الذى يعترينا جميعا . إذ هی مثال لتلك 
الخاوف التى تنتابنا ۰ فيفوز فى ظلها الجزء الجبان منا . وتضيع فرصة 
تحقيق الحرية . 

فى مثال آخر لهذا المسلك . كنت أحتفظ بجزء من أصولى فى صورة رهونات 
عقارية بدلا من شهادات الإيداع . وكنت أجنى فوائد بمعدل سته عشر يالمائة 
سنويا على المال المجمد فى هذه الصورة ۰ وهی فائدة تفوق بكثير نسبه الخمسة 
بالمائة التى يتيحها لى الصرف . كانت الشهادات مؤمنة برصيد عقارى ومحمية 
بقانون الولاية ۰ وهی ميزة تفوق أيضا ما تمنحه المصارف ۰ حيث إن وسيلة 
الشراء جعلت من هذه الشهادات استثمارا امنا . ولم يكن ينقصها شىء سوى 
تحويلها لسيولة » ولهذا اعتبرتها كشهادات إيداع لمدة تتراوح مابين العامين 
والأعوام السبعة . وكنت فى كل مرة أخبر فيها أحدا بالصورة التى أحفظ فيها 
مالى ۰ يقولون لى نها صورة خطرة ٠‏ ثم يقررون على لماذا لا ينيغى لى اللجوء 
إليها . وعندما كنت أسألهم من أين تحصلون على هذه المعلومات . یجیبونی 
بأنها من صديق أو من إحدى المجلات التى تتحدث عن الاستثمار . فلم يقدم 
عليها أحد منهم أبدا ۰ فيما كانوا يخبرون كل من يقدم عليها بأن عليه ألا 
يفعل . لكننى كنت أنتظر أن تعود على بفائدة تبلغ ستة عشر يالمائة على 
الأقل . فيما قبل الذين يجنحون إلى الخوف بالخمسة فى المائة التى توفرها 
لهم المصارف . ولاعجب . فالخوف مكلف . 

إن وجهة نظرى تتمثل فى أن تلك المخاوف وهذه السخرية هى ما يبقى 
معظم الناس فقراء وفى الجانب الآمن . هذا فى الوقت الذى يرتقب منك العالم 
الواقعى أن تضحى ببساطة ثريا . فشكوك المرء هى وحدها التى تبقيه فقيرا . 
وكما قلت سابقا . إن طريقة الخروج من سباق الفأر يسيرة . فلا تتطلب قدرا 
كبيرا من التعليم . لكن تلك الشكوك هی التى تعیو أغلب التاس عن التفلت 
معةه . 

لقد قال لى أبى الثرى ان : " الساخرين لا ينجحون أبدا ” كما كانت له 
مقولة أخرى محببة إلى نفسه وهى : " الشك والمخاوقف هى مايولد 
السخرية . فترى الساخرين يعمدون لانتقاد الأمور . فيما يعمد الرابحون 
لتحليلها ” . وكان يقول مفسرا إن السخرية عين عمياء . بیتما عين التحليل 
مبصرة . فالتحليل والتمعن فى الأمور هو ما يخول الرابحين رؤية ما يتعامى عن 
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الساخرين . وأن یروا القرص التى یقوتها كل من عداهم ۰ ورؤية ما غفل التاس 
عنه لهو مفتاح أى تجاح . 

تعد العقارات أداة استثمار عتيدة لكل من يسعى لتحقيق النجاح المالى أو 
الحرية المالية . فهى أداة استثمار فريدة من نوعها . ومازلت فى كل مرة أذكر 
فيها العقارات كوعاء استثمارى : أسمع الناس يقولون : " إننا لا نهوى إصلاح 
مراحيض النازل ” . وهذا ما أسماه " بيتر لانش " باللغط . وهذا ما كان والدى 
الثرى ينعت به كلام الساخرين . كلام من ينتقد ولا يتمعن القول . کلام من 
يترك لشكوكه ومخاوفه ابطال تفكيره . بدلا من أن يرى الأمور على حقيقتها . 

فهكذا حينما يقول أحدهم : " إننى لا أهوى إصلاح المراحيض " أرد عليه 
مستنكرا : " وما الذی يوحى لك بأنتى أحب إصلاحها ؟ ” . إن هؤلاء يقولون 
إن المرحاض وإصلاحه شىء يفوق فى أهميته ما يتوقون لتحقيقه . فترانى 
أحدثهم عن القرار من سباق الفأر فيما لا تبارح أعينهم تنظر إلى المرحاض ... ! 
هذا هو القالب الفكرى الذى يبقى أغلب الناس مرتهنين إلى الفقر . فيلجأون 
إلى السخرية يدلا من النظر والتعمق فى الأمور . 

كان أبى الثرى يقول لهم : " إن نجاحکم مرتهن يترككم كلمة " إننى لا 
أحب ....” . ولأنتى لا أهوى أنا أيضا إصلاح المراحيض . أيحث جاهدا عن 
مدير للعقارات يتولى هو مسئولیه إصلاحها . وساعه اعثر على مدير جيد 
للعقارات من منازل وشقق . يشرع المال فى التدفق بين يدى . لكن الشىء 
الأكثر أهمية . هو أن المدير العقارى المتقن لعمله . يخولنى شراء عقارات 
أكثر . إذ يحمل عنى مسئولية صيانتها . وهو لذلك عامل تجاح فى مهنة 
المتاجرة بالعقارات . والعثور على مدير متقن لهو أكثر أهمية بالتسبة لى من 
العقار نفسه ۰ إذ وصل إلى أسماع هؤلاء المديرين أنباء عن الصفقات العظيمة قبل 
أن ينمو إليها علم السماسرة . مما يجعلهم أكثر قيمة من هؤلاء الأخيرين . 

وهذا هو ما عناه أبى الثری بقوله : " إن التجاح مرتهن بترك المرء كلمة 
إننى لا أحب ” . ولأننى لا أحب أنا الآخر إصلاح الراحیض . فقد تدیرت 
أمر المتاجرة بالعقارات وعجلت بخروجی من سياق القار . أماالذين يدأبون 
على تكرار مقولة " لا أحب إصلاح المراحيض ” . فیقوتون على أنقسهم فى 
أكثر الأحيان الانتفاع بهذه الأداة القعالة من أدوات الاستثمار . العقارات . 
فعندهم تفوق مسألة المراحيض مسألة حريتهم أهمية . 
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كثيرا ما أسمع الناس فى سوق الأسهم يقولون : " إننا لا تحب خسارة 
المال ” . ولكن ما الذى يدفعهم للاعتقاد يأنى آنا أو أى شخص اخر تحب 
خسارة المال ؟ الواقع أنهم لا يجنون المال لأنهم اختاروا ألا يخسروا المال . 
ویدلا من اللجوء إلى تحليل الأمور ۰ يبطلون عقولهم عن التفكير فى أداة أخرى 
فعالة من أدوات الاستثمار ٠‏ وهى سوق الأسهم 1 

فى ديسمير عام ۱۹۹٩‏ . كنت آمر برفقة صدیق پیجوار محطة الوقود التسی 
يمتلكها جار لى . فتظر صديقى فرأى أن سعر الوقود آخذ فى الارتفاع . ولأن 
صدیقی مدا ممن یعتریهم آالجین ۰ وتبدو السماء له دوما اخذة فى التصدع 4 
فغالبا ما یحیق به ما تشاءم منه 3 
أسعار الوقود فى الارتفاع فى غضون السنوات القلائل التالیه . وهی إحصائيات 
لم أسمع يها قبلا ء رغم أننى أمتلك بالفعل حصة كبيرة من إحدى شركات 
ووجدت شركة بترولية متدئية القیمه . كانت بسبيلها للحصول على ودائع 
یترولیه . كان سمساری متحمسا لهذه الشركة الجديدة . قاشتریت خمسة عشر 

وقی قبرایر عام ۷ مررت اتنا وهذا الصدیق بجوار ذات محطه 
الوقود ويقينا كان سعر جالون الوقود قد ارتفع بما یقرب من خمسه عشر دولارا 
من قيمته . ومرة أخرى انتاب القلق صديقى وشرع فى التذمر . فابتسمت + لأن 
شركة الوقود الصغيرة المذكورة انفا ء قد اكتشفت ابارا بترولية فى عام ۰۱۹۹۷ ع 
وارتفعت قيمة أسهمها لا يريو على الثلاثة بالمائة بعد تلك الرة التى المح فيها 
لارتفاع سعر الوقود 7 وسوف يرتفع سعر الوقود أكثر إن كان ما يقوله صدیقی 
هذا صحيها . 

فقى هذا الوقف بدلا من أن يعمد هؤلاء الناس إلى التمعن فى الأمور . يلغى 
الجزء التخوف فيهم عقولهم . ولو فهم أكثر الناس كيفية عمل ” عامل 
الإيقاف ” فى سوق الأسهم لريح الكثير من الناس الذين یستثمرون ليكسيوا . 
يدلا من الاستثمار بدافع عدم الخسارة . و ” عامل الإيقاف ” هو بيساطة أمر 
حاسوبى ۰ يبيع جميع اسهمك تلقائيا فور شروع الاسعار فى الانهيار . معينا 
إياك على تدنية خسائرك ومعظما لك بعضی مكاسيك . وانه لأداة عظيمة لاولئك 
الذين تروعهم الخسارة . 
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ولهذا كلما أسمع الناس يشددون على ما لا یحیون بدلا من التشديد على ما 
يرغبون فيه . أعلم يقينا أن اللغط قد تعالى داخل رؤوسهم . وأن المخاوف قد 
هيمنت على عقولهم . وأخذت تردد على رؤوسهم " إن السماء لاخدة فى 
التصدع > وان المراحيض لاخذة فى التوقف عن العمل ” . هكذا يتلافون عمل 
ما لا يحبونه . لكنهم يدفعون فى المقابل ثمنا باهظا > فريما لا ينالون ما أرادوه 
فى حياتهم أبدا . 

لقد علمنى أبى طريقة النظر إلى من تسيطر عليهم المخاوف ٠‏ فقال لى : 
" عليك بما قاله الکولونیل ” ساندرز ” ففی السادسة والستين من عمره . فقد 
عمله وبدأ يتعيش من معاش الأمان الااجتماعى الذى یتقاضاه . وحيث لم يكن 
هذا المعاش كافيا . جال القطر مروجا لوصفته فى قلى الدجاج . وصادف 
الخذلان فى مسعاه ألفأً وتسع مرات ۰ قبل أن يجيبه أحد إلى مطلبه . 
وساعتها أخذ يكون ثروة من الملايين قى السن التى يشرع فیها الئاس إلى 
التوقف عن العمل . فكان " هارلان ساندرز ” رجلا شجاعا وصلب العزيمة ” 
بحد قول أبى الثرى عنه . 

فعندما تغرق فى شكوكك وتراودك المخاوف . فاعمد لما قام به الکولونیل 
" ساندرز " تجاه مخاوفه . لقد قام بقلیها ! ۱ 

السیب الثالث . الکسل . إن النشغلین هم أكثر الناس كسلا . وکلنا قد سمح 
قصة رجل الاعمال الذی يكد فى عمله لیجمع الال . ویجتهد لیوفر الرفاهه 
لزوجته وأطفاله . فتراه یقضی ساعات طوالا فى مکتبه ثم یحضر عمله لنزله 
فى العطلات الأسبوعية . ثم رجع لنزله ذات یوم لیجده خاویا . فقد رحلت 
عنه زوجته وأطفاله . لقد كان یعلم بوجود المنغصات بينه وبين زوجته . لکنه 
يدلا من أن یبادر لا صلاح ذات بینه وبینها . ظل منشغلا بعمله. فانهار اداوه 
فى عمله وخسر وظيفته فى النهاية . 

إننى اليوم أقابل أناسا لم یسمح لهم انشغالهم برعاية ثرواتهم . كما ان 
هناك أناسا لا يسمح لهم انشغالهم بمراعاة صحتهم . والسبب فى الحالتين 
واحد . إنه انشغالهم . إذ يجدون فيه وسيلة لتجنب شىء ما لا يرغيون فى 
مواجهته . وهم ليسوا فى حاجة لمن يخبرهم بذلك . إذ يعلمون ذلك من 
أنقسهم تمام العلم . بل فى الواقع تتمثل ردة فعلهم إن أنت ذكرتهم بتلك 
الحقيقة . فى الغعضب والسخط منك . 
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قإن لم يكن انشغالهم فى العمل أو بشئون أطفالهم » فإنهم يتشاغلون 
بمشاهدة التليفزيون أو الصيد أو لعب الجولف أو التسوق . لكنهم يعلمون طوال 
الوقت أنهم يتجنبون شینا مهماً . وتلك هى الصورة الأكثر شیوعا للكسل E‏ 
الكسل بالانشغال . 

فما هو شفاء الكسل إذن ؟ الإإجاية هى : القليل من الجشع . 

فلقد ترعرع أكثرنا على التفكير فى الجشع والرغبة على أنهما شىء سيئ . 
فقد اعتادت أمى أن تقول : " الجشعون أناس سيثون " . لكننا رغم ذلك 
نحتفظ فى داخلنا بذاك التلهف على حيازة الأشياء الجديدة والمثيرة : وهكذا 
حتى يبقى الوالدان عاطفة الرغبة هذه قيد السيطرة . يستخدمان الشعور 
بالذتب لقمعها . 

فلقد كانت إحدى مقولات آمی الفضلة فى هذا هى قولها : " إنك لا تفکر 
سوی فى نفسك . ألا تعرف أن لك إخوة وأخوات ؟ " وکانت إحدى مقولات 
یی الساخرة القضلة : " ماذا ترید منی حقا أن آبتاع لك ؟ چ وک دذلف.: 
" آتظننا تکدس الال ؟ آم تراك تحسب الال ينبت على الأشجار ؟ إننا فقراء 
وأنت تعرف هذا ” 

ولم تكن الكلمات هی ما يترك فى أثرا » بل الغضب المثير للشعور بالذنب 
والذى ترافق مع الكلمات هو الذى كان يترك فئ أثرا . 

على النقيض من ذلك المسلك ۰ نجد مسلك التضحية الزائدة ۰ والمتمثل فى 
قول الوالد لولده : " إننى أضحى بحياتى لأبتاع ذلك لك . وإننى لأبتاعه 
لأجلك لتحظى أنت يما لم أحظ أنا به أبدا فى طفولتى " . ومثال ذلك أيضا . 
أحد جيرانى الخالى الوقاض . والذى يعجز عن إدخال سيارته فى الراب . 
فالمراب ملىء عن آخره بألعاب الأطقال . هؤلاء المدللون الذين ينالون كل ما 
يطلبونه . ولا ینفك جارى هذا یردد كل يوم 1 " إننى لا أريد لهم أن يشعروا 
بالحاجة ” لكنه بهذا لا يدخر شيئا لتعليمهم الجامعی ولا لتقاعده > فى الوقت 
الذى ينال فيه أطفاله كل ألعاب الدنیا . ولقد حصل مؤخرا على بطاقة ائتمانیه 
جديدة . واصطحب أطفاله لزيارة لاس فيجاس قائلا بشعور من يضحى تضحية 
عظيمة : " إننى أقعل هذا من أجل أطفالى *. ٠.‏ 

لقد رفض أبى الثرى مقولة : " ليس بوسعی القيام بهذا ” فى الوقت الذى 
كان هذا هو ما أسمعه صیاح مساء فى متزلى . 
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بل كان أبى الثرى يطلب منا بدلا من هذا أن تقول : " قکیف لى أن أقوم 
بذلك ؟ ” ۰ وكان منطقه فى هذا هو أن قول المرء " ليس بوسعى القيام بذلك ” 
يغلق على المرء طرق التفكير ۰ فيضحى المرء وليس عليه التفكير أكثر من هذا . 
أما قوله : " كيف يمكن لى القيام بذلك ؟ " فيفتح على المرء مسالك التفكير . 
ويدفعه للتمعن ولليحث عن إجايات . 

ولكن الشىء الأكثر أهمية من هذا كله ۰ هو شعور أبى الثرى بأن قول المرء 
" ليس يإمكانى القيام بذلك " يعد كذبا . والرء يعرف أن ذلك كذب بالقطرة . 
وكان أبى الثرى يقول : " إن بداخل المرء قوة عظيمة . قوة تعرف أن بوسعها 
القيام بما يحتاجه ”. وعندما يركن إلى عقل كسول يخيره بأن " ليس فى وسعه 
القيام بالأمر ” تندلع فى داخل المرء حرب مريرة . إذ تغضب روحه فيما یتخذ 
عقله الكسول موقف المداقع عن الکذب ۰ وتصرخ الروح قائلة : " لنذهب للعمل 
ونقوم بالأمر " فيما يجاوبها العقل الكسول قائلا : " لكنتى متعب وأجهدت 
بالعمل اليوم " . أو تقول روح الفرد : " لقد سئمت وتعبت من الفقر . لننطلق 
ونعمل على تحصيل الثراء ” . فيجاويها العقل الكسول قائلا : " لا . فالأثرياء 
جشعون . إضافة لأن فى الأمر منغصات عظيمة . وليس امنا . فقد أخسر 
المال . وانتی لأبذل ما فى وسعى وهذا كل ما على فعله . ولدی الفرصة لأحقق 
ما أصبو إليه من عملى فى كل حال . وانظر ماذا لدى الليلة . إن رئيسى 
يرغب فى أن ينجز كل هذا بصباح الغد ” . 

كما أن قول المرء ” ليس بوسعى القيام بالأمر” يجلب عليه حزنا . ويأسا قد 
يقوده للجزع وللاكتئاب فى أغلب الأحيان . والفتور هو نتيجة أخرى لا يصيب 
المرء جراء قوله هذه المقولة . أما ” كيف يسعنى القيام بالأمر ؟ ” ۰ فهى مقولة 
تفتح أمام المرء باب الخيارات والحماسة والحلم . ولهذا لم يعن أبى فى كثير 
بما يريد الفرد شراءه . بل بالكيفية التى تولد بها مقولة : " كيف لى أن أقوم 
بالأمر ؟” عقلا متينا وروحا طموحا . 

ولهذا قلما منحنى أنا و " مايك ” أى شىء . بل كان بدلا من هذا يسألنا : 
" كيف لكما بالحصول على ما تريدان ؟ ” ۰ وكانت الجامعة هی أحد الأشياء 
التى أردناها 3 وأديتا مقابلها دون عون من أحد . ولم يكن يهتم يتحقيقنا هدفا 
بعينه . بل كان السعى لتحقيق هذا الهدف هو ما أراد متا أن تتعلمه . 

إن المشكلة التى أستشعرها الیوم هی وجود ملايين من الناس يتملكهم 
الشعور بالذنب لا يراودهم من جشع . ولا يعتريهم من رغبة فى الحصول على 
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أطايب الحياة ۰ فهذا رد فعل درجوا عليه منذ نعومة أظفارهم . كما درج 
أغلبهم لا شعوريا على القول : " ليس فى مقدورى نيل هذا ء أو لن يكون 
بوسعى أبدا القيام بهذا الأمر ” . 

وعندما قررت الخروج من سباق الفار » كان هناك سؤال بسيط يطرح 
نقسه : " كيف لى ألا أحتاج إلى العمل ثانية ؟ " وشرع عقلی فى طرح 
الإجابات والحلول . وکان الجزء الأصعب هو التخلی عن عقيدة والدی الفقیر › 
عقيدة أن " لن یسعنی تحقیق هذا آبدا ” . أو عقيدة ” انك لا تفکر سوی فى 
نفسك " أو " لِم لا تفکر فى الآخرين ؟ " وسائر هذه التعلیقات التی تثیر 
الشعور بالذنب وتقمع رغباتی . 

قکیف لك أن تقضی على الکسل إذن ؟ وال جابة هى بقلیل من الجشع . 
هل تذکر تلك القولة التی تکررها إذاعة ۴M‏ ۷۷11 ۰ وهی : " ما الذی سأناله 
من ذلك ؟ " . إن الرء منا لقی حاجة للجلوس والتساؤل " ما الذی سأكسيه إن 
كنت صحیحا وجذابا وذا مظهر طيب ؟ " أو " كيف ستیدو حیاتی إن لم أحتج 
للعمل ثانية ۴ " أو " مادا كنت سأفعل لو حظیت بکل ما أريد من مال ؟ ” 
اقعل هذا لتستتیر فيك بعض الجشع . فبدون القلیل من الجشع . لن تکون 
هناك رغبة فى أن تنال شیئا أفضل ولا لتصير للأحسن . وما کل التقدم الشاهد 
فى حیاتنا الا نتاج لرغبتنا فى شىء أفضل وما أتت الاختراعات الحديثة سوی 
إجابة لرغیتنا فى شىء أفضل . ونحن لا نذهب للمدرسة ولا تجتهد فى 
الدراسة سوی لأننا نیغی أن تکون أفضل . وهکذا عندبا تجد نفسك متجنبا 
لشی» تعلم أن عليك القیام يه . فاسأل نفسك ساعتها : " ما الذی سأناله من 
ذلك ؟ " ولتکن جشعا ولو قلیلا ۰ فذاك هو العلاج القعال للکسل . 

آما الجشع الزائد ۰ فمثله مثل أى شىء مبالغ فيه قد یکون ضارا . لکن 
تذکر وحسب ما قاله " مایکل دوجلاس " فى فیلم ”وول ستریت " 
Street‏ 11 . وهو أن 5 الجشع شىء حسن " : وقد صاغ ابی الثری الکلمات 
نفسها ولكن بعبارة أخرى حيث قال : " الشعور بالذتب . أسوأ من الجشع إذ 
الشعور بالذتب يسرق الروح من جسدها ” . أما بالنسبة نى . فلا أجد أفضل من 
قول ” إليانور روزفلت " إذ تقول : ” عليك باتباع ما يملى عليك ضميرك 
بصوابه . فسوف تكون عرضة للنقد بأية حال . وسوف تلاحقك لعنات الناس 
إن أقدمت على الفعل . كما ستلاحقك لعناتهم إن أنت أحجمت عته " . 
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السيب الرايع . العادات . تعد حيواتنا انعكاسا لعاداتنا أكثر منها انعكاسا 
لتعلیمنسا . لقد قال لى صديق بعد أن شاهد فيلم 08710171 " لأرنولد 
شوارزینجر ” : " وددت لو أن لى بنية كبنية أرنولد شوارزیتجر " » وكان أن 
أومأ الرجال جميعا موافقين على ما قال . 

ثم قال صديق آخر : " لقد سمعت أنه كان نحيفا وهزيلا فى السابق " 

فقال صديق ثالث : " نعم . آنا أيضا سمعت بهذا » كما سمعت بأته اضطر 
للعمل طوال اليوم فى المركز الرياضى ” 

"اتج وراه اند كان و۳۳ 

فقال الشخص الساخر فى المجموعة : " لا ۰ آراهن أنه ولد كما ترونه - 
ثم دعونا من أرتولد 2 ا ارسج انان 3 ۱ 

وهذا السلوك . مثال لسلوك تحكمه العادات . وإئنى لأتذكر سؤالى لابی 
الثشری عن عادات الأثرياء : وبدلا من أن يجيبنى مباشرة ‏ أراد منى أن 
أستشفها من أحد الأمثلة . كعادته . 

قال : " أخيرنى متى يسدد أبوك قواتيره ؟ " 

قلت : " فى الأول من كل شهر ” 

قال : ” فهل يتبقى له أى شىء بعد ذلك ؟ ” 

فقلت : * الکقاف ” 

فقال : " وهذا هو السبب فى معاناته . إنها عاداته السيثة . فأبوك يسد 
التزامات الجميع أولا . ثم يستبقى لنفسه ما تبقى . هذا إن تبقى له شىء 

فقلت : " وهذا هو ما لا يحدث فى العادة . ولكن عليه أن يسدد فواتيره - 
SS‏ تقول إنه ليس عليه فعل ذلك ۲ ” 

قال : ” بالطيع لم أعن هذا ٠‏ فأنا حريص على تسديد فواتيرى فى اوان 
استحقاقها . كل ما هناك أنى أسسد التزاماتى تجاه ذاتى أولا. فيل ا 
التزاماتى تجاه الحكومة ” 

فسألته : " فماذا يحدث إن لم يتوافر معك القدر الكافى من المال ؟ ماذا 
تفعل حينها ؟ ” 

قال : " الأمر نفسه . فسأظل على سداد التزاماتى تجاه نفسى أولا . حتی 
وإن تقاصر ما لدى من المال . إذ تفوق أهمية خانة الأصول الخاصة بى ما 
لواجباتى تجاه أى لد ادر 0 

قلت : " ولكن . ألا تتعرض ساعتها للملاحقة ؟ ” . 
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قال : " هذا ما سيحدث إن لم تسدد التزاماتك . اسمع > انتی لم أقل لك 
ألا تسدد التزاماتك . بل ما قلته هو أذ حق نفسك أولا . حتى وان تقاصر ما 
بيديك من مال ” . 

فقلت : ” ولكن كيف تفعل هذا ؟ ” . 

فقال : " ليس المهم هو کیف › بل المهم هو ناذا ؟ ” . 

فقلت : ” حستا ء لماذا ؟ ” . 

قال : " إنه الحافز ۰ فمن تظنه سيصرخ بالشكوى أكثر من الآخر إن لم 
أدفع له . نفسی أم الدائتون ؟ ” . 

أجبته : " بداهة . الدائنون هم الذين ستفوق شكواهم شكواك . فما كنت 
لتعترض إن لم تدقع لتقسك ” . 

قال : ” أترى الآن : فيعد أن أجبت داعى النفس . تكون هناك ضغوط 
شديدة تدفعنى لأسدد ضرائبى وما على للدائنين الآخرين ١‏ وهذا ما يدفعتى 
للبحث عن صورة أخرى من الدخل . فالضغوط من أجل سداد هذه الالتزامات 
تضحى هی حافزى . ولقد عملت يوظائف إضافية . وشيدت شركات أخرى . 
وضاربت فى أسواق الأسهم > وفعلت كل ما بوسعی حتى لا يرفع أحدهم صوته 
فى وجهى . وقد دفعتنى هذه الضغوط للمزيد من الااجتهاد فى العمل . 
وأجبرتنى على التفكير . وجعل منى هذا كله شخصا أذكى وأكثر فعالية فى 
التعامل مع الال . أمّا لو كنت قد أرجأت أداء حقى لنفسی لنهاية الطاف . 
فما كنت لأشعر بأى من هذه الضغوط . ولصرت إلى الاقلاس ” . 

قلت : ” فهو الخوف من الحكومة إذن ومن الدائنين هو الذى حفزك ؟ * 

قال : " أصبت . وأنت ترى كيف یتنمر مأمورو الضرائب على داقعيها. 
وهذا هو حال مأمورى الضرائب بصورة عامة . وأغلب الناس يذعنون لهؤلاء 
المستأسدين . فيأدون إليهم ولا يؤدون حق أنفسهم آیدا . وعساك أن تعرف 
قصة الفتى الهزيل . والذى قذف الرمل فى وجهه © . 

أومأت بالإيجاب . حيث أرى هذه الطرفة عن رفع الأثقال وبناء الأجسام 
دوما فى الکتب الهزلية . 

تابع قائله : ” الواقع هو أن آغلب الناس يدعون المستأسدين يرمون فی 
وجوههم التراب . لكنتى قررت أن أصير أقوى بخوفى هذا من المستاسدين . 
هذا فى حين يضحى الآخرون أكثر ضعفا . ولقد كان إجبارى لتقسی على 
التفكير فى كيفية جنى المزيد من المال . أشبه بالذهاب إلى المركز الرياضى 
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والعمل على انقاص وزنى . فكلما كنت أدرب عضلاتی المالية الذهنية » كنت 
أصير أقوى 5 والان لم يعد أحد من هؤلاء المستأسدين یخیفنی ” . 

وحيتما كررت على أبى الثرى ا حب مقولاته لو وهى : ” إن أديت حق 
نفسی أولا . فسيتوطد مركزى المالى » كما سأصير أقوى جسدا . وأصم عقلا ” 
أومأ مواققا . 

" وأنه ان آرجأت أدائى لحق نفسى > أو لم أؤده على الإطلاق .»ع فسوف 
أصبح آکشر وهنا . ولا يتحكم فى الرؤساء والدیرون ولا جامعو الضرائب 
ومحصلو الفواتير هم والإقطاعيون الا يسبب عاداتى المالية السيئة ” . 

وأوماً بالإيجاب . وقال : " مثلك فى ذلك مثل ذاك الفتی الهزيل ” . 

السبب الخامس . التكبر . والتكير هو جماع الغرور والجهل . 

ولقد اعتاد أبى الثرى القول بأن " كل ما أعرفه . يعود على بالمال . أما ما 
أجهله ٠‏ فهو الذى يفوت على جنى هذا المال . وفى کل مرة يحيط سى 
جهلى . كنت آخسر فيها المال . ذلك لأننى حين أكون جاهلا . فاننی أومن 
بان ما لا آعرفقه لیس مهما " . 

لقد وجدت العدید من الناس یعمدون إلى الکبر إخفاءً لجهلهم . یحدث هذا 
فى الأغلب حین آناقش القوائم الالية مع الیحاسبین أو حتی مع الستثمرین 
الااخرین . 

فتراهم یلجأون للتبجح أثناء الناقشة . ویضحی جلیا لى آنهم لا یعرفون ما 
الذی یتحدتون عنه > وهم لا یکذیون . لکنهم لا یقولون ما هو صواب . 

إن هناك الکثیر من العاملین فى مجالات الال والتمویل والاستثمارات لا 
یعرفون على وجه الحقيقة ما الذی یتکلمون عنه . ولا یختلف أسلوب أغلب 
من يعمل فى صناعة الال عن أسلوب باعة السیارات الستعملة . 

فعليك عندما تدرك أنك جاهل بأمر ما . أن تشرع بتعلیم نقسك . سوا 
على يد شخص علیم بهذا الأمر . أو بأن تقرأ کتابا يدور حول هذا الأمر . 
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الفصل التاسح 
البدايه 


وددت القول بأن جمعى للثروة كان يسيرا على . لكنه لم يكن كذلك . 

وللإجابة عن السؤال ” من أين أيدأ ؟ " أعرض على السائل عملية التفكير 
التى أقوم بها يوميا . حيث إنه من اليسير حقا أن يعقد المرء صفقات رايحة . 
وأعدك بأنك سترى هذا . فالأمر آشبه يركوب الدراجات . حيث تعانى قليلا 
فى بادی الأمر . ثم ما یلبث أن يصير الأمر هینا . وهذا شىء ينطيق على 
الناس جميعا . لكن خوض العاتاة التى تسبق جنى المال والعزم على المضى . 
هى التى تميز بين الناس . 

فعقد المرء " لصفقة العمر " ذات الملايين . إنما تتطلب مته ذكاء ماليا . 
وإننى لأومن يأن فى داخل كل منا عبقرية مالية . لكن المشكلة هى أن ذكاءنا 
الالی يغط فى سباته . منتظرا من ينبهه من رقاده . وهو كذلك لأن ثقافتنا قد 
لقنتنا الإيمان بأن حب المال رأس كل خطيئة . كما لقنتنا احتراف مهنة يمكنتا 
من خلالها العمل على جمع المال . لكنها قد فشلت فى تعليمنا كيفا تجعل 
الال يعمل من أجلنا . لقد علمتنا ألا نقلق لستقیلنا المالى .ع حيث ستتولر 
الشركة أو الحكومة رعايتنا بعد انقضاء سنی عملنا . لكن أطفالنا والذين يتلقون 
تعلیمهم على دات النظام الدرسی هم من سیدقع الثمن . فمازالت الرساله التسی 
يلقنونها هى أن اعمل بجد . واجن المال وأنفقه . وعندما تصير لقلة ذات 
اليد . فسوف نقوم بإقراضك . 

للأسف . تقاسم تسعون بالمائة من الغرب المعتقد المذكور آنقا . ذاك بيسساطة 
لأنه من الأيسر عليك أن تجد وظيفة وتعمل على كسب المال . فان لم تكن 
جزءا من القطيع . فإننى أقترح عليك الخطوات العشر التالية . لتوقظ يها 
ذكاءك المالى . وهی الخطوات التى عملت أنا شخصيا بها . فان رغبت فى 
اتباع بعضها دون الآخر . فلك هذا . أما إن لم ترغب فى اتباع أى منهاء 
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فعليك أن ترسم خطواتك بنفسك . فذكاؤك المالى لا يفتقر للقدرة على رسم 
طريقه بنقسه . 

عندما كنت فى " بيرو " مصاحبا لأحد المنقبين عن الذهب . والذى كان 
فى الخامسة والأربعين من عمره . طرحت عليه سؤالا عن سيب وثوقه فى 
العثور عن أحد مناجم الذهب . فأجابنى قائلا : " إن الذهب فى كل مكان . 
لكن الناس هم الذين لم يتدريوا على العثور عليه " . 

وإننى لأقرر صحة هذا . فقی مجال العقارات .بوسعی الخروج من متزلى ع 
لأعود إليه وقد عقدت أريعا أو خمسا من الصفقات الرايحة ۰ فى حين یحدث 
للشخص العادى أن يعود خالى الوفاض . حتی وان تفقد الأمكتة ذاتها . 
والسيب هو أنهم لم يستغرقوا الوقت المطلوب لتنمية ذكائهم المالى . 

إننى أعرض عليك الخطوات العشر التالية . كوسيلة لتنمية قواك التى 
منحك إياها الله تعالى . وهى القوى الوحيدة التى لك عليها سلطان . 


.١‏ الحاجة لسبب يفوق الواقع : نها قوة الروح . فإنك إن ب ألت أغلب الناس 
إن كانوا يحبون أن يضحوا أثرياء أو أن يتحرروا مالیا . لأجابوك بتعم . 
لكن الواقع عندها يلقى بظلاله . إذ يبدو الدرب طویلا مشتملا على الكثير 
من العوائق . ولهذا يسهل عليهم العمل لقاء المال . وإعطاء القائض منه إلى 
سماسرة الاستثمار . 


قابلت ذات مرة فتاة شابة راودها حلم السباحة مع فريق الأولبیاد 
الأمريكى > لذا فإنه كان عليها الاستيقاظ فى الرايعة فجر كل يوم . لتسيح 
بعدها لثلاث ساعات قبل أن تمضى إلى المدرسة . ثم لم يكن ليسعها الاحتفال 
مع آقرانها عشية كل سبت 3 إذ كان عليها أن تجلس للدراسة وأن يظل 
مستواها الدراسى متقدما ۰ مثلها مثل الجميع . 

وعندما سألتها ما الذى دفعها لمثل هذه التضحية التى تفوق طاقة البشر . 
وملأها طموحا قالت ببساطة : " إننى أفعل هذا لنفسی وللذين أحيهم . 
فالحب هو الذى يقوينى على التضحية والتغلب على المصاعب ” . 

وقصد الرء أو مرماه ۰ إتما هو جيماع لا يرغب فيه وما لاا يرغب . فعندما 
یسألنی الناس ماذا كان البرر وراء رغبتی فى الثراء . آجیبهم بأنه كان مزیجا 
من الحاجات العاطفية العميقة ونقیضها . 
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وسأسرد عليك بعضا منها بادئا بما لم آرغب فيه . إذ إنه هو ما يؤدى إلى 
ما آرغب فيه . فأنا لا أرغب فى أن أظل أعمل طيلة حياتى . ولست أرغعب 
فيما رغب فيه لى أبواى . والذى تمثل فى الأمان الوظيفى وفى منزل الضاحية. 
ولست أرغب فى أن أكون موظفا . قلطالا سخطت لتفويت أبى مباريات كرة 
القدم التى كنت ألعبها لانشغاله الشديد بعمله . كما كرهت سعى والدى الشاق 
طيلة حياته والذى التهمت منه الحكومة أكثرية ما عمل لأجله حتى يوم 
وفاته . ولم يسعه حتى توريثنا ما كد فيه طيلة حياته . لكن الأثرياء لا 
يواجهون ذات المصير . حيث يجدون فى العمل ۰ ثم يورثون ثمرته لأبنائهم . 

لنتحدث الآن عما رغبت فيه . فلقد رغبت فى أن أكون حرا لأرتحل حول 
العالم . وأن أحيا الحياة التى أتأملها . ورغبت فى أن أقوم بهذا وأنا بعد 
شاب . لقد رغبت بيساطة فى أن أكون حرا ‏ وأن أتحكم فى وقتى وفى 
حياتى . لقد رغبت فى أن يعمل المال من أجلى . 

كانت تلك مبرراتی الشعورية العميقة ۰ فما هی مبرراتك ؟ فان لم تكن تلك 
المبررات قوية بما يكفى . فقد تقوى عوائق الدرب التى تعترضك على إيقافك . 
لقد خسرت أموالا وبدأت من الصفر مرات عديدة . لكن الدوافع الشعورية 
العميقة هی ما أبقتنى ثابتا وماضيا فى طريقى . فلقد أردت أن أصير حرا فى 
سن الأربعين . لكن الأمر تطلب منی العمل حتى بلغت السابعة والأربعين › 
مرورا بالعديد من الخبرات التى تعلمت منها طوال طريقى . 

فكما قلت . كنت أود القول بأن الأمر كان يسيرا . لكنه لم يكن كذلك . 
لكنه لم يكن عسيرا فى الوقت نفسه . ولكن بدون وجود القصد أو الهدف 
الثابت . سيضحى كل شىء فى الحياة عسيرا . 


فان افتقرت إلى المبررالقوى . فليس ثمة منطق فى استمرارك فى القراءة . 
فستكون القراءة ساعتها أشبه بالعبء الشاق على كتفك . 


۲ القيام بالاختیار کل يوم . إنها قوة الاختیار . وهی السيب الرئيسى فى 
رغبة الناس فى الحياة فى بلد متحرر . إذ نرغب فى أن تتوافر لدينا 
القدرة على الاختيار . 
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من الناحية المالية ۰ اننا نتمتع بالقوة على رسم مستقبلتا تجاه الثراء أو أن 
نكون من الفقراء أو من الطبقة الوسطی مع كل دولار نمسكه بأيدينا . ثم تعکس 
عاداتنا الإنفاقية حقيقة من نحن . قعادات الققراء الإنقاقية . عادات فقيرة . 

لقد كانت الميزة التى انتقعت بها وأنا صيى . هی أننى أحبیت لعية 
الاحتكار على الدوام . ولم يخيرنى أحد يأن الاحتكار لعبة يلعبها الصغار دون 
غيرهم . ولهذا واظبت على لعبها بعد أن بلغت . كما انتفعت بأب ثرى 
أفهمنى الفارق بين الأصول والخصوم . فهكذا من وقت طويل يوم كنت فتى 
صغيرا . اخترت أن أصير ثريا . وعلمت بأن كل ما على عمله هو تكديس 
الأصول ۰ أعنى الأصول الحقيقية . لقد تلقى صديقى الحميم " مايك " خانة 
أصول سُلمت إليه . ولكن ظل عليه أن يتعلم ليحافظ عليها . فكثير من 
العائلات تفقد أصولها فى الجيل الثانى ۰ ببساطة لأنه لم يكن هناك من تدرب 
فيها على رعاية تلك الأصول رعاية حسنة . 

ويختار أكثر الناس ألا یکونوا أثرياء . قبالنسبة لتسعين بالائة من الناس - 
يمثل طريق الثراء مرتقى صعبا . ولهذا تراهم يختلقون أقوالا مثل : " لست 
مهتما بالمال " أو ” حينما يتوفر فى يدى بعض الال . سأفكر حيتها قى 
المستقبل " أو " إن زوجى ( أو زوجتى ) هو( هي ) من يهتم يتدبير الال ” . 
والمشكلة مع مثل هذه الأقوال هی أتها تسلب من الشخص الذى تنزه عن المال 
شيثين : أحدهما الوقت . وهو الأصل الأثمن . والثانى هو فرصة الدراسة . 
فليس فى افتقارك للمال وحسب عذر لك فى ألا تتعلم . لكن ذلك خيار يقيل 
عليه جميعنا وفى كل يوم . هو الخيار الذى يتعلق بإنفاقنا لأعمارنا ومالنا . 
وما نبقيه فى أذهاننا . وتلك هی القدرة على الاختيار . فلكل منا خياراته 2 
فأنا قد اخترت أن أكون ثريا . وواظبت على هذا الاختيار كل يوم . 

عليك أولا أن تستثمر فى التعلم : ففى واقع الحياة . يعد الأصل الأوحد 
الذى فى حيازتك هو العقل : وهو أكثر الأدوات التى لنا عليها سلطان فعالية 
وكما قلت عن القدرة على الاختيار . يضحى أمام كل منا اختيار ما يعتقد به 
قور أن ينضح بما يكفى . فسيكون لك أن تشاهد قناة ۷۲۲۷ طوال اليوم ء أو 
أن تتصفح مجلات الجولف أو أن تحضر دروس فن السيراميك . أو أن تحضر 
فصولا عن التخطيط انالی . فالخيار لك . وأغلب الناس يعمدون إلى الاستثمار 
ابتداء بدلا من أن يبدأوا فى تعلم شىء عن الاستثمار . 
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ولقد تعرض منزل أحد أصدقائى وهی سيدة ثرية للسطو . حيث سرق 
اللصوص التلفاز وجهاز الفيديو وتركوا لها جميع الكتب التى قرأتها . وكل منا 
لديه مثل هذا الخیار . ومرة ثانية أقول إن تسعين بالمائة من الناس يبتاعون 
أجهزة التلفاز . فيما يقدم عشرة بالمائة فقط على شراء الكتب التى تتحدث عن 
الأعمال والشرائط التى تتحدث عن الاستثمارات . 

فماذا عليك فعله إذن ؟ أن تذهب لحضور الحلقات الدراسية . ولكم أحب 
حضور هذه الحلقات حينما تستمر ليومين . إذ أعشق أن أنغمس فى تفاصيلها 
انغماسا . لقد كنت أشاهد التليفزيون فى عام ۱۹۷۳ عندما ظهر هذا الرجل فى 
أحد الإعلانات . معلنا عن حلقات دراسية لثلاثة أيام حول كيفية شراء 
العقارات دون أن تتعرض قيمة الاستثمار للاتنخفاض . وقد أثمر سدادی لقابل 
هذه الحلقات الدراسية » والذی تکلف ثلاثمائة وخمسة وثمانین دولارا . بما لا 
يقل عن ملیونی دولار ۰ إن لم يزد على هذا . لکن الشیء الأهم من هذه 
الملايين . هو أننى ربحت حياتى . فلم يعد على العمل طيلة ما بقى لى من 
العمر تبعا لا تعلمته من هذه الحلقة الدراسسية . ومازلت أواظب على حضور 
حلقتین دراسیتین من تلك الحلقات فى کل عام . 

إننى أحب سماع الأشرطة . والسیب هو قدرتی على ارجاع مادتها سریعا . 
قفی دات مرة . كنت أنصت لشریط يتحدث فيه " بیتر لینش " ۰ وقد ذكر 
فيه شيا اختلفت معه قينه بالگليتة ٠‏ ویندل" من التكير والسخرية : أرجت 
الشریط إلى الخلف ۰ وأعدت الاستماع لهذه الدقائق الخمس الخلافية لعشرین 
مرة على الأقل . أو ریما أكثر من ذلك . وفجأة . ولاننی أبقييت على صدری 
رحبا . تفهمت لاذا قال ما قاله . كان الأمر أشيه بالسحر . وشعرت كما لو 
انقتحت لى تافذة على عقل أحد أعظم المستثمرين فى يومنا الحالى . ولقد 
خولنى تواضعى ورحابة صدرى . أن أرد نفس موارده التى استقى منها خبراته 
وتعليمه . 

وتمثلت المحصلة النهائية فى أن احتفظت بطريقة التفكير ذاتها التى كانت 
لدی دوما . وأن صرت أنظر نظرة " بيتر " للمشاكل والحلول ذاتها . فأضحى 
لدى طريقتا تفكير بدلا من واحدة . إحداهما إضافية لأتمعن فى المشاكل أو 
جريان الأمور . وذلكم لعمرى شىء لا يقدر بمال . واليوم أكرر لنقسى 
التساؤل : تری . كيف كان " بيتر لينش ” أو " دونالد ترامب ” أو ” وارين 
بافیت " أو " جورج سوروس " لیتصرفوا فى هذا الأمر أو ذاك ؟ وسبيلى 
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الوحيد لأتمثل مقدرتهم العقلية الفذة . هی أن أكون متواضعا بما يكفى لأقرأ أو 
أنصت لا يقولونه ۰ أما المتكبرون والساخرون . فهم فى الأغلب الذين يفتقرون 
إلى تقدير الذات ويخشون خوض المخاطرة . لذا فكر فيما أقول . إن حدث 
وتعلمت شيئا جديدا . فالمطلوب منك ساعتها هو ارتكاب أخطاء حتى تتفهم 
تماما مغزى ما تعلمته . 

فإن استمررت فى قراءة هذا الكتاب إلى هنا . فمعنى هذا أنك لست تعانی 
من الكبر . إذ قلما يقرأ أصحاب الكبر أو يبتاعون شريطا تعليميا . ولم يقعلون 
هذا ؟ أهناك شىء يستحق منهم الاهتمام والانتباه ؟ 

إن هناك الكثير من " الأذكياء " ممن يتخذون موقفا دفاعيا أو جداليا عندما 
تتعارض فكرة جديدة مع ما يعتقدونه . وفى مثل هذه الحالاات . يقترن ما 
يسمى ب " ذكائهم " مع كيرهم لينشأً عن جماع ذلك الجهل . وكلنا یعرف 
أناسا تلقوا تعليما رفيعا . أو أناسا يعتقدون فى أنفسهم الذكاء . لكن قائمة 
الميزانية الخاصة بهم تخب رّك عنهم بشىء مختلف . فالشخص الذكى يرحب 
بالأفكار الجديدة ۰ لأنها تضيف لزخم أفكاره الأخرى . ويرى فى الإنصات 
شیئا یفوق الحدیث آهمية . ولولا أن هذا صحیح" > لما وهينا الله أذنين وفما 
واحدا . إن هناك الكثير من الناس يفكر بلسانه لا من خلال الانصات وتشرب 
الأفكار والامکانات الجديدة . وهم لهذا یجادلون بدلا من أن یطرحوا الأسئلة . 

إننى أنظر مليا إلى ثروتى . ولست ممن يفكر بطريقة " التربح السريع " التى 
يفكر بها المقامرون . وصحيح أننتى أخترى الأسهم لاود فأبيعها ٠‏ لکتتی قد 
استغرقت زمنا طويلا فى تعلم ميررات إقدامى وإحجامى . وإننى لأنصحك إن 
بغيت قيادة طائرة . أن تتلقى دروسا على الطيران أولا . فكثيرا ما تعترينى 
الدهشة من أناس يقدمون على ابتياع أسهم أو عقارات . لكنهم لا يستثمرون 
أبدا فى أثمن أصل لديهم ألا وهو عقولهم . فلا يعنى مجرد شرائك دارا أو 
دارين أنك قد أضحيت خييرا بالعقارات . 


©. انتق أصدفاءك بعتاية . وهده هی قوة العلاقات . فبادی دی بدء . لست 
أنتقى أصدقائى بناء على ما تقدمه قوائمهم المالية . وإنما أنتقى الأصدقاء 


ممن نذروا أنفسهم للفقر . كما أنتقيهم ممن يجنون الملايين فى كل عام . 
والشاهد اننی اتعلم من كل فريق . واظل على سعيى فى التعلم منهما . 
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وها أنا أقر بأننى سعيت وراء أناس لأنهم يمتلكون الملايين . ولم أكن آسعی 
فى ذلك وراء أموالهم > بل خبرتهم . وفى بعض الحالات ٠.‏ أضحى هؤلاء 
الذين جنوا المال أصدقاء أعزاء ٠‏ ولكن ليس كلهم . 

لکن هناك فارقا مت أود الإشارة إليه . وهو أنى لاحظت أن أصدقائى 
الذين يمتلكون المال يتحدثون كثيرا عنه . ولست أعنى بذلك انتقاصا لهم ٠‏ بل 
كل ما أعنيه أنهم شديدو الاهتمام بهذا الأمر . وهكذا أتعلم منهم ويتعلمون هم 
منی . أما أصدقائى الذين أعلم أن الفاقة تلازمهم . فلا يحبون التحدث عن 
الال أو الاعمال أو الاستثمار . بل یرونه حدیثا وقحا وغير راق . وهکذا آتعلم 
من أصدقائى الذین يعاتون مالیا . إذ أتعلم متهم ما لا ینبغی على فعله . 

إن لى ثلاثة أصدقاء ممن جنوا ما يربو على اللیار دولار خلال حیواتهم 
القصيرة . وئلائتهم قد لاحظ الظاهرة نفسها : وهی أنه لم يأتهم أحد من 
أصدقائهم المعوزين أبدا ليسألهم عن كيفية جنیهم الثروة ٠.‏ بل یأتونهم سائلین 
أحد أمرين أو كلا الأمرين : اما قرضا 8 أو عملا . 

تحذیر . إياك أن تنصت للفقراء أو المذعورين . فلدئ مثل هؤلاء الأصدقاء . 
وإنهم لأحباء إلى قلیی . لكنهم من آولئك الذين يرتعدون خوفا من الحياة . 
فعندما يتعلق الأمر بالمال . وبالاستثمارات خاصة . " تضحی السماء آخذة 
بالتصدع " . فبوسعهم إخبارك على الدوام بسبب تعطل أحد الأشخاص عن 
العمل . والمشكلة هى أن الناس ينصتون إليهم . لكن الذين يتقبلون نذر الهلاك 
على ضلالة هم أيضا ممن يجبنون عن الحياة . فكما يقول المثل السائر ” الطيور 
على أشكالها تقع ” 

وعساك تكون قد شاهدت قناة :»۳8 . والتى تعد منجما ذهبيا زاخرا 
بالعلومات عن الاستثمار . إذ تزخر هذه القناة بفئة ممن يطلق عليهم اسم 
الخبراء . أحد هؤلاء الخبراء سيقول لك إن السوق يوشك على الاتهيار . فى 
حين سيخيرك اخر بأن السوق اخذة فى الازدهار . فان كنت شخصا ذكيا . 
فستنصت لهما معا . وعليك أن تبقى صدرك رحبا لأن لكل منهما مبرراته . 
لكن المؤسف هو أن الفقراء ينصتون للمتشككين وحدهم . 

لطالما كان لى أصدقاء يحاولون اثنائى عن عقد صفقة أو الضوض فى 
استثمار . فمنذ سنوات قلائل . أخيرنى صديق لى بحماسة أنه عثر على فئة 
لشهادات الإيداع تمنح فائدة تبلغ ستة بالائة . فأخبرته بأننى أجنى ستة عشر 
بالمائة من الاستثمارات الحكومية . وفى اليوم التالى أرسل إلى مقالة تتحدث عن 


١56 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


خطورة هذه الاستثمارات . لكتنى ظللت أجنى فائدة الستة عشر بالمائة 
لستوات . فيما بقى هو على تحصيل فائدة الستة بالمائة . 

إن لى أن أقول إن الشىء الأصعب فى تكوين ثروة هو الأمانة مع التفس 
والرغبة فى التحرر عن متابعة القطيع . فهذا القطيع هو ما يظهر متأخرا فى 
السوق وتأتى على أثره الكوارث . فإن ظهرت إحدى الصققات الرايحة على 
صفحات الجرائد ۰ فسيكون الوقت قد فات لاقتتناصها إذ سيهجم عليها 
هؤلاء . فعلی المرء حینها أن يبحث عن صفقة أخرى . وكما يقول راكبو الأمواج 
" هناك دوما موجة تالية " ولكن ما لم تهرع صوب الموجة وتعتلی متنها أولا . 

صفة المستثمرين الأذكياء هى أنهم لا يقومون برد الفعل . فان فاتهم ركوب 
موجة ۰ يبحثون عن التالية لها ويجدون لأقدامهم موطئا ء. أما لماذا یصعب 
ذلك على أكثرية المستثمرين . فلأن الإقدام على شراء ما ليس شائعا يبدو لهم 
مخيفا. وييدو الستتمرون أصحاب رد الفعل آشبه بالخراف التى تتيسع 
القطیح > فيقودهم جشعهم لخوض الدرب الذى يرتحل دنه المستثمرون الحكماء 
بعد أن یکونوا قد جنوا آرباحهم .إذ یبتاع هؤلاء المستثمرون الحکماء استثمارات 
فى وقت لاتکون فيه شائعة . ویعرفون أن آریاحهم ستأتی عندما یشترون ولیس 
عندما یبیعون . فتراهم یترقیون صابرین . وکما قلت لیسوا ممن یقوم بردة الفعل 
تجاه تقلبات السوق . بل هم كراكبى الامواج ۰ یستعدون على الدوام لرکوب 
الوجة التالية . 

إن " جوهر الامر " هو الاطلاع على بواطن الأمور . وهناك صور من هذا 
الاطلاع غير قانونية . وهناك صور أخرى قانونية . ولکن فى كلا الحالین . 
الجوهر هو العلم بیواطن الأمور . آما الفارق الوحید فهو مقدار الیعد عن عمق 
الأمور . وسیب الرغبة فى أن یکون لديك أصدقاء أثرياء مطلعون على بواطن 
الأمور : هو أن المال إنما يصنع هناك . فأداة جمع المال هی المعلومات . 
والجميع يرغب فى أن يعرف متى ستكون الموجة العالية التالية . ومتى 
سيغيض الماء بعدها . ولست هنا أتصحك باللجوء إلى الصورة غير القاتوتية فى 
تلمس الخقايا . ولكن يجب أن تعرف أتك كلما علمت بمجريات الأمور 
ميكرا . تحسنت فرصك فى تحقيق ربح أعلى وخوض مخاطرة أقل. وهذه هى 
فائدة الأصدقاء . وذاك هو الذكاء المالى . 
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>. أتقن طريقة ما . ثم بعد ذلك تعلم طرقا أخرى جديدة . وهذه هى القدرة على 
التعلم بسرعة . فعلى كل خباز يريد صنع رغيف خيز ۰ أن يتبع وصفة ما 
حتی وان اختلقها اختلاقا » والأمر هو ذاته مع جمع المال > ولهذا كثيرا 
ما یطلق على الال اسم ” الخميرة " . 


لقد سمع أغلبنا مقولة " آنت ما تأکله " ۰ لكننى سأجرى تعدیلا يسيطا 
على نفس القولة ء فأقول " أنت ما تدرسه " . بعيارة أخرى . كن حریصا 
فیما تدرسه وتتعلمه : ذلك لأن عقلك من القوة بحيث یحولك إلى ما تختزنه 
فيه . فعلی سبیل الثال : إن درست الطهو . فسوف تعمد إلى الطهو . 
وستضحی طاهیا . فان رغیت فى ترك الطهو . فستحتاج لأن تدرس شيئا 
غيره . دعنا نقل إنك سترید أن تکون معلما بمدرسة . إذ غالبا ما یعقب دراسة 
المرء للعملية التعليمية . أن يصير مدرسا . وهکذا دواليك . ولهذا أنبيك بأن 
تختار ما تدرس بعنتایه . 

وعندما یتعلق الأمر بالال . لانری سوی وصفة واحدة تهیمن على الجموع . 
وهی وصفة تم تلقینها فى الدرسه . وصی : " اعمل لتجنی الال ” . لکن 
الوصفة التی أراها مهيمنة على دنیانا . هی أن هناك ملایین من الناس 
یستیقظون فى کل یوم ویذهبون لأعمالهم > فیجنون الال ویسددون الفواتیر 
ويهيئون دفاتر الشيكات . ويبتاعون يعض الاعتمادات المتيادلة > ثم یعودون 
مرة أخرى لوظائفهم . وتلك هى الوصفة الأساسية اليوم . 

فإن تعبت مما تقوم به . أو لم يكن ما تحصل عليه كافيا . فجوهر الحل 
هو فى تغيير الوصفة التى تعمل بها فى جنى المال . 

منذ سنوات وعندما كنت فى السادسه والعشرين من عمری . حضرت فصلا 
دراسيا فى عطلة أسبوعية . وكان عنوانه : " كيفا تشترى الرهونات 
العقارية ” . وقد تعلمت من هذا الفصل الدراسى وصفة ما . وتمثلت خطوت 
التالية فى وضع ما تعلمته موضع التنفيذ . وهى النقطة التى يقفا عندها 
الناس . ولثلاث سئوات كنت خلالها أعمل فى زيروكس . أنفقت وقت فراغى 
فى تعلم إتقان فن شراء الرهونات العقارية . وقد جنيت بضعه ملايين من العمل 
بالوصفة السابقة . لكنها أضحت اليوم عتيقة . كما صارت سلعة شائعة فى يد 
الناس . 
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ولهذا بعد أن أتقنت تلك الوصفة . شرعت أيحث عن وصفات أخرى . 
ولكننى لم أكن أعمد للتطبيق المباشر لكل ما كنت أتعلمه فى هذه الفصول 
الدراسية : وان كنت أتعلم شيئا جديدا فى كل مرة . 

ولقد حضرت فصولا دراسية مخصصة لتجارة الشتقات ۰ وأخرى عن 
خيارات السلعة . كنت بهذا بعیدا عن العصبة التى أنتمى إليها › ملتحقا 
يحجرة مليئة بأناس من حملة الدكتوراه فى الفيزياء النووية و علوم القضاء . 
لكننى تعلمت الكثير مما جعل استثماراتی فى العقارات وفی الأسهم شيئا 
مريحا وذا معنى . 

إن أغلب الجامعات الحكومية والأهلية توفر فصولا دراسية عن التخطيط 
المالى و عن شراء الاستثمارات التقليدية . وهی بداية عظيمة لخوض مجال 
الاستثمار . 

ولأنى أبحث على الدوام عن وصفات أسرع أثرا . ترانى أحقق فى كل يوم 
أكثر مما يحققه العديد من الناس طوال حياتهم . 

وإليك ملاحظة أخرى : فى عالم اليوم سريع التقلب . لم يعد يهم ما 
تعترف يه أنت , لأنه فى الأغلب شىء قد تقادم . بل المهم هو مدى سرعتك 
فى التعلم ۰ فتلك مهارة لاتقدر بثمن خاصة فى العثور على وصفات أسرع جنيا 
للمال . فقد أضحى الكدح فى العمل لقاء المال وصفة عتيقة تصلح لرجل 
الکهف . 


ه. أد حق نفسك أولاً . وتلك هى القدرة على الالتزام الشخصى . فإن لم يكن 
بوسعك التحكم فى تفسك. فلا تحاول أن تضحى ثريا . عساك أن تلتحق 
أولا بالمارين كوريز أو بمدرسة دينية . ريما استطعت يعدها أن تلزم 
نفسك . فليس من المنطق فى شىء أن يعمد الرء إلى الاستثمار . ويجنى 
المال لیبدده بعد ذلك . فالافتقار إلى الالتزام الشخصى هو ما يودى بأغلب 


الرایحین قى الياتصيب إلى الإإفلاس سريعا بعد ریحهم اللایین . وهذا 
الافتقار الى الالتزام الشخصى . هو ما يدقع يأولئك الذين تالوا علاوة 


للخروج سريعا وابتياع سيارة جديدة أو القیام یرحله بحریه . 


من العسیر تحدید أى الخطوات العشر هی الأهم . لکن هذه الخطوة . قد 
تکون هى الاصعب من بين سائر الخطوات فى إتمامها إن لم تكن بالقعل قد 
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تمت . وإننى لأقدم على القول بأن الافتقار إلى الانضباط الذاتى ۰ هو ما يميز 
بين الأغنياء والفقراء والطبقة الوسطى . 

وأقولها ببساطة . لن يصيح الذين يتدنى تقديرهم لذواتهم والذين لا 
يتحملون الضغوط المالية آبدا - وأعنى أبدا ‏ من الأثرياء . فكما قلت . كان أحد 
الدروس التى تلقيتها عن أبى الشری هى : " إن العالم يتحكم فى 
الناس ” . وهو كذلك نیس لأن الاضرین يستأسدون عليهم + بل لأن أغلب 
الناس يفتقرون للانضباط والالتزام الداخليين . وغالبا ما يصير المفتقرون للثبات 
على المبدأ فريسة سائغة لأصحاب الانضياط الذاتی . 

وكنت فى صف الأعمال الذى أدرس فيه . أذكر الناس ياستمرار ألا يركزوا 
على ما ينتجونه أو على الخدمات التى يتيحونها . بل أن يركزوا على ترقية 
مهاراتهم الإدارية . وأهم ثلاث مهارات إدارية تحتاجها لتبدأ بها عملك هى : 


. إدارة التدفق النقدى‎ .١ 


إدارة الموارد اليشرية . 


وأقول إن هذه المهارات الثلاث تنطبق على جميع مظاهر الحياة . لا 
الأعمال وحدها . إن إنها تمثل أهمية لطريقة عيشك كفرد . أو كجزء من عائلة 
أو منظمة أو جهة خيرية . أو مدينة أو أمة . 

وكل مهارة من تلك المهارات إنما هى فرع على الانضباط الذاتى ۰ ولست 
لهذا أتساهل فيما لمقولة ” آد حق نفسك أولا " من مغزی . 


ولقد اقتيست هذه المقولة . ” آد حق نفسك أولاً " من مقولة " جورج 
كلاسين ” فى كتابه " he Richest Nan In Babylon‏ " . وفيما بيعت 
ملايين النسخ من هذا الکتاب وكرر الملايين متهم هذه المقولة النافذة . فإن 
القليل منهم فقط هم الذين اتبعوها . إن الثقافة المالية هی التى تؤهل المرء لقراءة 
الأرقام . والأرقام هی ما يشير إلى الحقيقة كما قلت . وبنظرة منى إلى قائمة 
دخل وميزانية الفرد . يمكننى أن أخيرك بأنَ من يكرر مقولة " أذ حق نفسك 
أولاً " يعمل بما يقول حقا أم لا . 
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ومرة ثانية . آعرض عليك صورة . تستحق الاقف الكلمات من التعليق . 
ولنقارن ثانية بين القوائم المالية لأناس يؤدون حق أنفسهم أولا مع القوائم المالية 
وأناس لا یقعلون هذا 2 





تمعن فى هذه الأشكال . وانظر إن كان بامکانك تلمس بعض الفروق بینها . 
مرة أخرى آقول . إن الأمر مبنی على فهم التدفق النقدی . وهو ما يخيرك 
بالقصة . فأغلب الناس ینظرون إلى الأرقام دون فهم مغزاها . وان كان بمقدورك 
فهم قوة التدفق النقدی . فستدرك سريعا القصور فى الشکل الوجود بالصفحة 
التالية ۰ أو فهم سبب عمل تسعین بالائة من الناس طيلة حیاتهم واحتیاجهم 
للدعم الحکومی بشتی صوره کالامان الاجتماعی حين لا يضحى بیقدورهم 
العمل . 

فهل ترى الرسم ؟ إنه يعكس سلوك شخص اختار أن يؤدى حق تقسه 
اولا . حيث يقوم هو ومن یحذو حذوه يوضع تصيب من أموالهم فى خانة 
الأصول قبل أن يسددوا تفقاتهم الشهرية ۰ ورغم أن الملايين من الناس قد قراوا 
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كتاب ” كلايسن ” وتفهموا المقصود من مقولة " آد حق نقسك أولا " . إلا آنهم 
فى الواقع يؤجلوته إلى النهاية . 

يمكننى الآن سماع تمتمة أولئك الذين يؤمنون بشدة بسداد القواتير أولا . 
ویمکتی أن أسمع كل اللتزمين الذين يسددون فواتيرهم قى ميعاد 
استحقاقها . ولست أطلب من آحدهم ألا یکون مسئولا ویتوقف عن سداد 
التزاماته › بل كل ما أطليه هو أن تتبع هذه النصيحة وهى : ”أذ حق تقسك 
أولا " . والشكل السابق . هو الشكل المحاسبى الذى يجسد هذا المسلك . 
وليس ذلك الشكل الذی يتلو . 


شخص لحم وریږ 
۱ خرین م 
مالهم أولا. 
وغالبا 

لا یتیقی لنفسه 


نکی ۶ . 





الأصول الخصوم 


لقد كان لدی أنا وزوجتى العديد من المحاسبين والأشخاص الذين تولوا 
مسك الدفاتر والمصرفيين . والذين واجهوا مشكلة كبيرة مع هذه الطريقة قى 
النظر إلى أداء حق النقس أولا . والسبب فى مواجهتهم هذه المشكلة . هو أنهم 
يفعلون مثلما یقعل عامة الناس : ی إرجاء حق آنفسهم إلى النهاية . وسداد 
حق من سواهم ولا ۱ 
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كانت هناك أوقات مرت على . قل فيها تدفقى النقدى عن مستحقاتى من 
الفواتير . لکننی كنت أؤدى حق نفسى آولا ۰ رغم صراخ المحاسبين وماسكى 
الدفاتر مذعورين . فرغم تحذيراتهم ب " إنهم سيقاضونك . وسيلقى يك مأمورو 
الضرائب فى السجن ” ٠‏ و" ستخسر قاعدتك الائتمانية ” . و” إنهم 
سيقطعون عنك الكهرياء ” بقيت على أداء حق نفسى أولا . 

عساك تسأل . ولكن لماذا ؟ والإجاية قد استوفاها كتاب 
Richest Man In Babylon "‏ 6 . إنها الانضباط الشخصى والاستقامة 
الداخلية . أو قل هى الجرأة يعيارة أقل أناقة . فكما علمنى أبى الثرى فى أول 
شهور عملى عنده . أن أغلب الناس يسمح للعالم يأن يوجهه ويتحكم فيه . 
فتسدد لمحصل الفواتير إذ يقول لك " ادفع وإلا " ولا تؤد حق نفسك . ويقول 
لك موظف المبيعات " أضف قيمتها على بطاقتك الائتمانية ولاضير " فتفعل : 
ويخبرك سمسار العقارات بأن " تمضى قدما فى الصفقة . فالحكومة تمنحك 
خفضا فى الضرائب على قيمة منزلك " فتفعل . وهذا هو مجمل القصة . 
مجملها أن عليك أن تمتلك الجرأة على أن تسيح عكس اتجاه التيار وتصير 
. ثريا . وقد لا تكون شخصا ضعيفا . لكن أغلب الناس يصيرون عندما يتعلق 
الأمر بالال جبناء . 

ولست أدعوك لأن تكون شخصا غير مسئول : بل أقول لك إن السبب فى 
أن ليس لى بطاقة ائتمانية بقيمة ضخمة أو دیون تغرقنى لأذنى . هو أننى قد 
أديت حق نفسى أولا ۰ وأن السيب فى أننى قد خفضت من دخلى . هو أننى 
لم أرغب فى أن أسلمه ليد مأمور الضرائب . ولهذا السبب ‏ وستفهم إن كنت 
شاهدت شريط الفيديو الذى يحمل عنوان " أسرار الأثرياء  ”‏ يتولد دخلی من 
خانة الأصول . أى من خلال مؤسسة " نفادا " التى أمتلكها . أما إن عملت 
لقاء جمع المال فسيئول فى نهاية الأمر إلى خزائن الضرائب . 

ورغم أننى أسدد فواتیری فى نهاية الأمر ۰ إلا إننى أتمتع بالقدر الكافى من 
الدهاء المالى . مما يجنبنى الوقوع فى مواقف مالية صعبة . قلا أحب أن أكون 
مدينا بندیون استهلاكية ۰ وصحيح أن على التزامات تفوق ما على تسعة 
وتسعين بالمائة من الناس . لکننی لا أسدد هذه الالتزامات . بل هناك أناس 
آخرون يقومون بسدادها عنى . هؤلاء الناس يطلق عليهم " المستأجرون " . 
وهكذا تكون القاعدة الأولى فى أدائك لحق نفسك آولا هی ألا تقع تحت طائلة 
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الدين . ورغم آنتی أؤجل سدادى لقواتيرى إلى النهاية . فانه يحدث أن تكون 
هناك بعض قواتیر يقيمة ضئيلة . يكون علی سدادها : 

والقاعدة الثانية هی : حتی وان مررت يضائقة مالية . أذ حق تقك أولاً . 
فحينها أدع الدائتین . بل وحتى الحكومة نفسها يصرخون . وإنتى لأحب 

مراهم وهم يتوعدونتى . تسألتى لاذا ؟ الجواب لأنهم حينها يؤدون 8 معروقا ۰ 
إذ یلهموننی جنى المزيد من المال . وهكذا أؤد حق نفسى أولاً » ثم أستثمر 
المال » تاركا الدائنين يصرخون . ولكنى آسدد لهم مباشرة فى أغلب الأحيان . 
ورغم أن لذي وزوجتی قاعدة اثتمانية ممتازة . إلا أننا E‏ ا 


وهكذا 2 الإاجابة هى كما يلى : 


1 لا تغرق نفسك بديون عليك أن توفى يسدادها . أبق على نفقاتك متدنية‎ .١ 
وابداً بتكوين قاعدة الأصول : كم يعد ذلك ایتم دارا كبيرة أو سيارة‎ 
. فارهة . فبقاؤك عالقا فى سباق القأر ليس بالفعل الذكى‎ 

؟. عندما تتعرض لضانقه مالية . فاتخذ موقفا إيجابيا ولا تهرول إلى مدخراتك 
أو استثماراتك . دع الضغوط تلهم ذكاءك المالى فيلتمس سبلا جديدة لجنى 
المزيد من المال > ثم يعدها سدد فواتيرك . فيهذه الطريقة ستشحذ قدرتك 
على جنی المزيد من المال . كما سترقى من ذكائك المالى . 


لقد تعرضت كثيرا لتقلیات مالية : واستخدمت عقلی لزید دخلى . فى 
الوقت الذی تفانيت فيه فى الدفاع عن خانة الأصول الخاصة بى . وفیما كان 
السئولون عن مسك الدفاتر لدی یصرخون ویبحئون عن مأوی يلجأون إليه . 
إن عادات الققراء الالیه . عادات سيئة . واحدی تلك العادات الشائعة 


بینهم . هى ما یطلقون عليه ببراءة " الاستعانة بالدخرات " . لکن الأثریاء 
لمرو ان ملع ا ت ی فى لت ای نی الاك و فقس ع تاه 
الدیون 

يون . 


اعلم أن هذا يبدو صعيا . ولکن كما ذکرت سايقا . إن لم تكن صليا من 
الداخل . فسيتحكم فيك العالم من حولك . 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


فإن لم تتواءم والضغوط المالية . فعليك أن تبحث لنفسك عن سيل أكثر 
مواءمة لك . وإحدى هذه السيل هو تدنية التكاليف . فضع مالك فى 
مصرف . وادفع أكثر قليلا من حصتك العادلة على ضرائب دخلك . واشتر 
بعض الاعتمادات المتيادلة الآمنة > وسر مع القطيع . ولكن اعلم أن هذا يخالف 

قاعدة ” أن حق نفسك أولا ” : 
إذ لا تحبذ تلك القاعدة التضحية بالذات ولا التقشف المالى . كما أنها فى 

الوقت نفسه لا تعنى تقديم أداء حق نفسك ثم التضور جوعا يعد ذلك ۰ فالقصد 

من الحياة هو المتعة . فان أعملت ذكاءك المالى ۰ فسيسعك الاستمتاع يجميع 
طيبات الحياة . وأن تضحى ثريا وتسدد التزاماتك دون أن تضحى بطیب 

الحياة . وهذا هو معنى الذكاء المالى . 

۳۹ ادقع لسمسارك بسخاء . وهده هى قوة النصيحة . كثيرا ما او لافتات 
وضعت فى واجهة النازل وقد كتب علیها " للبيع بمعرفة الالك ” . أو 
یظهر الکثیر من الناس فى التلفاز مدعین آنهم سماسرة " متواضعو 
الطالب ” 


لکتنی تلقیت عن آبی الثرى أن أسلك المسلك الخالف لهذا . فلقد امن 
بالیذل للمحترفین بسخاء . وقد اتبعته فى سیاسته هذه . فلدی الیوم محامون 
ومحاسیون وسماسرة عقارات وسماسرة آسهم یتقاضون مقابلا وافرا . تسألنی 
لاذا ؟ لانهم لو - وأقول لو کانوا محترفین حقا - فستعود عليك استشاراتهم 
بالال . وکلما زاد ما یتقاضونه جنیت آنا الزید من الال 

إننا تحيا عصر العلومات . وقيمة العلومات لا تقدر بثمن . ولهذا على 
السمسار الذى تتعامل معه أن يمدك بالعلومات . كما عليه أن ينفق وقتا فى 
تعليمك . وإن لدى الكثير من السماسرة الذين يقبلون على فعل هذا معى . 
بعضهم قام بتعليمى يوم أن كان فى حوزتى القليل من المال أو لم يكن . 
ومازلت مصاحبا لهم إلى اليوم . 

وما أبذله للسمسار يعد ضئيلا مقارنة بمقدار المال الذى أجنيه بناء على ما 
یمدوننی به من معلومات . واتتی لأحب كثيرا أن أرى سمسارى العقارى أو 
سمسار الأسهم الخاص بى يجنى المال الوفير + لأن ذلك يعنى فى العادة أتنى 
أنا أيضا أجنى مالا وفيرا . 
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فالسمسار الجيد هو من یوفر علی الوقت . إضافة لأنه یکسبنی المال ۰ وهذا 
ما يحدث عندما أقوم ببيع قطعة أرض فضاء ابتعتها لقاء تسعة الاف دولار لقاء 
ما يربو على الخمسة والعشرين آلفا » وهو ما يخولنى شراء سيارة بورش 
سريعا . 

فالسمسار هو عينك وأذنك فى السوق . إذ هو دائم التواجد فيه كل يوم . 
وهذا ما یجنیتی حاجة التواجد هناك . حيث أفضل أن أمارس رياضة الجولف 
بدلا من ذلك . 

ثم لابد أن الذين يبيعون منازلهم بأنقسهم لا يقدرون وقتهم كثيرا . فلم 
آرغب فى جنى قلة زائدة من الجنيهات فى حين يمكتنى استغلال هذا الوقت 
فى جنی المزيد من المال أو إنفاقه فى الاستمتاع مع من أحب ؟ 

والطريف أن العديد من الفقراء والمنتمين للطبقة الوسطى يصرون على 
دفع سداد قيمة الخدمة فى الطاعم . والتى تتراوح بين خمسة عشر إلى عشرين 
بالمائة حتى وان ساءت . فى حين يتأففون لنسبة الثلاثة أو السيعة قى المائة 
التى يبذلونها للسمسار . فتراهم یبسطون أيديهم مع أناس يقبعون فى خانه 
النققات . ویقیضون أيديهم عن أتاس فى خانه الأصول . وليس هذا من الذكاء 
الالی فى شىء 

وليس كل السماسرة سواء . فلسوء الحظ > لايعدو آغلبیتهم رجال بيع . 
وإنتى لأقول إن رجال البيع العاملين فى مجال العقارات هم ابوا الجميع : 
لأنهم يبيعون سلعة لا يملكون سوى اقل القليل منها أولا يملكون منها شيئا 
على الإطلاق 4 كما أن هفاك فارقا هیا بون السار الذى يبيع متزلا 
والسمسار الذى يبيع استثمارا . ويتطبق هذا على كل من الأسهم والستدات 
والاعتمادات المتبادلة . وعلى سماسرة التأمين الذين يسمون أنقسهم مخططين 
ماليين . إذ حالهم آشبه بقصة الجنى المشهور ۰ والتى تخبرك بأن عليك أن 
تقبل عددا أكير من الضفادع 3 حتى يمكنك العثور على الأمير المسحور . 
ولتتذکر وحسب القولة القديمة : " إياك أن تلجأ لبائع موسوعات إن احتجت 
إلى موسوعه ” 

عندما أجرى مقابلة مع أى من المحترفين الذين يتقاضون مقابل خدماتهم . 
أطرح عليهم سؤالا يتعلق بما یحوزونه من ملكية > أو أسهم . وما هی الشريحة 
الضريبية التى یعاملون بها . والأمر تقسه يجرى مع المحاسب القانونی 
والمحاسب التجارى . وإن لى محاسبة تدير أعمالا خاصة يها . فتخصصها هو 


ه . ۲ 
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المحاسبة . لكن عملها هو قى مجال العقارات . وقد حولت أعمالى لها من 
محاسب آخر تخصص فى التعامل مع المنظمات صغيرة الحجم . إذ لم يكن 
لديه معرفة بمجال العقارات . فتحولت عنه إليها . لأننى لم أجتمع أنا وهو 
على حب مجال العمل ذاته . ۱ 

اعمل مع سمسار يهتم ب بما تهتم أنت يه . فسیرغب مثل هذا السمسار فى 
قضاء دق له عت ونا سكليه نذا یکی أن يفون ال اس 
تحوزه . كن عادلا وحسب معهم . وسيكونون فى القابل عادلين فى معاملتهم 
معك . فإن كان كل ما تفكر فيه هو الاقتطاع من عمولتهم . فلم قد يرغيون فى 
خدمتك ؟ فالمنطق بسيط فى هذا ولا يحتاج إلى شرح أكثر . 

وكما سيق وذكرت . فان إحدى المهارات الإدارية التى تحتاج إليها هى 
مهارة إدارة الوارد البشرية . إن أغلب الئاس لا يقدمون على إدارة من هم أكثر 
منهم ذكاء ونفوذا . من المرؤوسين فى العمل . ويبقى أكثرية مدراء الإدارات 
الوسطى على ما هم عليه ویفشلون فى الترقى ؛ لانهم يعرفون سبل العمل مع 
اتان آي منهم . وليس مع اتابن أعلى منهم . ولكن المهارة الحقيقية . إنما 
هى فى إدارة من هم أكثر منك ذكاء فى يعض التخصصات الفنية > وفى البذل 
لهم بسخاء . ولهذا تحتفظ الشركات بهيئة من الاستشاريين . وعليك أنت 
أيضا أن تحتفظ بمثلها . وهذا من صور الذكاء المالى . 


. كن مانحا هنديا. وتلك هی القدرة على نيل شىء مقابل بذل لااشىء 
عندما حل أوائل المستوطنين البيض بأمريكا .... صدمتهم الممارسات 
الثقافية التى كانت عند بعض السكان الأصليين من الهنود . فعلى سبيل 
المثال ء كان الستوطن يتلقى من الهندی غطاء يستدفئ به من البرد على 
سبيل الهدية . لكنه كان يشعر بالاهانة عندما يطالبه الهندى باستعادة 
القطاء مخلقا طتة عن اللمهاداة . 


كما كان الهنود يصايون بالإحباط أيضا عندما لايرغب المستوطن فى رد 
الأغطية . وهذا هو أصل تعيير " المانح الهتدی ” . وهو مثال على سوء فهم 
العادات المختلقة . 

ويعد اتخاذ المرء موقف الماتح الهندى فى تعامله مع خانة أصوله . أمرا 
بالغ الأهمية إن أراد تكوين ثروة . فأول سوال يطرحه المستثمر الاهر هو : " ما 
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اللاشىء أو ما يسمى بالعطاء النظرى . ولهذا السبب أيضا يعد مقياس العائد 
على الاستثمار مقیاسا مهما للغاية . : 

ولقد وجدت على سبيل المثال . نطاقا أرضيا يتكون من بضعة تقسيمات 
حول متنزئى ۰ وكان هذا النطاق موضعا للرهن العقارى ۰ وكان الصرف يريد 
ميلغ ستين ألف دولار لقاءه فى حين طرحت عرضا بميلغ خمسين ألف دولار . 
وهو العرض الذى قيله الصرف ببساطة . لأنه عرض سداد نقدی . وهكذا 
أدركوا أتنى كنت جادا فى طلب هذه الأرض . وقد يسأل أغلب الذى يمارسون 
الاستثمار قائلين : " ألست بهذا تجمد قدرا كبيرا من السيولة ؟ ألم يكن أقضل 
لك أن تستثمر هذا المال فى الإقراض ؟ " والإجابة هى : كلا » ليس فى هذه 
الحالة . حيث تقيد شركتى الاستثمارية فى سجلاتها . أن هذه الأرض تؤجر 
9 أريزونا 00 ویرتفع سعر الایجار ليبلغ ألفين وخمسمانه دولار خلال هذه 
الشهور . أما فى غير شهور الموسم . فلاتؤجر سوى بمبلغ ألف دولار شهريا . 
وبهذه الطريقة . أستعيد ما دفعته فيها خلال ثلاث سنوات . وعندها أكون قد 
امتلكت الأصل ١‏ والذى سيظل یضخ بين يدى النقود شهرا بعد شهر . 

والأمر نفسه مع الأسهم . ففى العادة یهاتفتی السمسار ليزكى لى الشراء 
اموالى فيها لمدة تتراوح ما بين الا سیوع والشهر حتی ترتقع قیمه السهم 3 
وعندها أبيع يمقدار البلغ الذى دفعته فيها حال الشراء فقط . إذ ساعتها لاتعد 
للمتاجرة بأصل آخر. وهكذا يجرى تدوير زاس مالى . وأصير مالکا لااصل قد 
اشتريته طبقا لوجهة النظر الفنية بلا مقابل . 

والحق أننى قد تعرضت لخسارة الال يضح مرات ۰ ولکنشی لا اضارب 
سوى بالمال الذى يمكننى تحمل خسارته . وإنه ليمكننى القول يأنه فى كل 
ثلاثة . ثم هناك خمسة أو ستة متازل لا أتحصل منها على شىء . وأخسر 
مالا فى منزلا أو فى منزلين . لكننى أحد من خسارتى فلا تتجاوز البلغ الذى 
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أما بالنسبه للذین یکرهون الخسارة 3 قیضعون آسوالهم بالصارف . وقفى 
الأجل الطويل > يضحى الادخار خيرا من عدم وجود مدخرات بالكلية . لكن 
الإدخار يستغرق وقتا طويلا حتى تستعيد قاعدة ادخارك 3 وفى أغلب 
الأحوال . لا يكون بمقدورك التمتع بأية فوائض تولدت عنه . 

أما بالنسية لاستثماراتى . فلابد أن يكون هناك فائض تولد من قاعدتها . 
وقد يتمثل هذا الفائض المتولد فى نطاق أرض . أو مخزن صغير : أو قطعة من 
آرض حصلت علیها بلا مقابل . أو دار » أو حصة من آسهم شركة > أو مبنی 
مکتبی . كما لابد أن تکون هناك مخاطرة محدودة . أو التزام يميدأ الخاطرة 
التدنیه ۰ وهناك يعض الکتب الك کوسفت للحديث عن هذا الأمر 3 والتی لن 
والغنی عن التعریف .۰ والذی يبيع منتجات تحمل علامته التجارية . لا يفعل 
هذا لأنه يحب الهامبورجر . بل لأنه رغب فى حيازة الأراضی التی تقح 
مطاعمه قوقها . 

ولهذا على الستتمرین المحنتكين ألا يتوقفوا عن معدل العائد على 
الاستثمار . بل عليهم أن يأخذوا فى حسبانهم الأصول التى يتحصل عليها 
المرء مجانا . بشرائها بالفائض الذى عاد عليه استثماره أو ادخاره يه . وهذه 
صورة من صور الذكاء المالى : 


۸ الأصول تبتاع لك حياة الرقاهية . وتلك هى قوة الترکیز . كان لأحد 
أصدقائى ابن كان من عادته السيئة أنه لم يعتد ادخار شىء . وعندما بلغ 
السادسة وحن . أراد كما هى حال الأمور امتلاك سيارة > كان عذره فى 
هذا هو أن " جميع اباء أصدقائه قد ابتاعوا لأبنائهم سيارات " . وقد أراد 
هذا الابن أن يتحصل على مدخراته واف يسددها كمقدمة لشراء السيارة . 
وعندها هاتفنى والده . 


سألنى الوالد : " أتظن من الصواب تركه ليفعل هذا . أم علی وحسب أن 
أحذو حذو الآباء الآخرين وأيتاع له سيارة ” 

أجبته : " إن فعلت هذا فقد تجلب له الراحة لفترة قصيرة من الوقت . 
ولكن ما الذى ستكون قد علمته !یاه لما يقى من عمره + فيل يمكنك توجيه 
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رغبته فى ايتياع سيارة وفى تعليمه درسا للزمن ؟ " وفجأة التمعت عينا صديقى 
بفكرة ما . وهرول عائدا للمنزگ . 

وبعد اتقضاء شهرین ‏ عاودت الاتصال یصدیقی سائلا إياه : " هل ابتاع 
ابتك السيارة الجديدة ؟ ” 

آچایتی : " كلا . لم يبتعها . فقد وضعت فى يديه ثلاثة آلاف دولار 
ليسدد يها القدمة قائلا له إن استخدام مالى الخاص خير له من أن ييدد 

فقلت له : ” كان هذا ذكاءً منك ” . 

فقال : " ليس تماما : فقد منحت له المال بشرط . إذ انتفعت بتصيحتك 
فى توجیه رغبته القویه فى ابتیاع سیارة ۰ واستخدمت شدتها فى تعلیمه شيثا 
ET‏ 

فقلت له . " وما كان هذا الشرط ” . 

قال : " يادئ ذى بدء قمنا بنثر مكونات لعبتك " التدفق النقدى " ثانيه . 
وقمنا بلعبها . ثم خضنا معا مناقشة حول الاستخدام الحكيم للمال . تلا ذلك 
أن وفرت له اشتراكا بجريدة وول ستريت جورنال » وأعطيته يضعة کسب عن 
نوق الا 

فسألته : " ثم ماذا . ماذا كان الشرط ؟ ” 

قال : " آخبرته أن یوسعه أخذ الثلاثة آلاف دولار . على ألا یبتاع يها 
السيارة مباشرة . ولكن بوسعه أن يبتاع بها أسهما ویبیعها . وأن يبحث بنقسه 
عن سمسار الاسهم الذى يتعامل معه . وفور أن ینمی المال لستة الاف دولار . 
فسيصير الال ماله . ويكون بوسعه شراء السيارة وأن تسدد الثلاثة الاف دولار 
الباقية مصاريف جامعته ” 

سألته : " قماذا حدث يعد ذلك ؟ ” 

قال : " فى الواقع . أصاب حظا فى مضارباته الأولى . ثم لم يليث أن 
خسر كل ما جناه بعد أيام قلائل . ثم تملكه الحماس للامر . واليوم ۰ قد يكون 
ماله قد نقص إلى ألف دولار. لكن حماسه قد تزايد . فقد قرأ جميع الكتب 
التى أحضرتها له ۰ ولا يزال يتردد على المكتبة ليستزيد . كما شرع يقرأ جريدة 
وول ستريت بنهم . ويرقب مؤشرات البورصه › ويتابع قناة CNBC‏ بدلا من 
جلوسه أمام قناة ۷۲۷ . وان يكن قد تبقى له ألف دولار وحسب . إلا أن 
حماسته ومتابعته للتعلم قد بلغتا الذروة . إذ صار يعرف أنه وإن خسر هذا 
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المال . فسیبقی دون سيارة لعامين . لكن ذلك لم يعد يشغل ذهنه . بل ويبدو 
أنه قد فقد اهتمامه بابتياع سيارة . إذ وجد لعبة أخرى أكثر مرحا ” . 

فسألت صديقى : " فماذا إن خسر كل ماله ؟ ” 

قال : ” سنتغلب على هذا إن حدث . فإنى لأفضل أن يخسر كل شىء 
الآن بدلا من أن يؤجل خسارته حتى يصير فى سننا فيغامر ساعتها بخسران 
كل شىء . هذا إلى جانب أن هذه الالاف الثلاثة » هى أحب مال أنفقته على 
تعليمه . فما يتعلمه الآن . سيخدمه طوال ما بقى له من حياة . ثم يبدو أنه قد 
اكتسب نظرة جديدة لما للمال من قوة . وأحسيه قد توقف عن تبذیر الال واليقاء 
خالى الوفاض ” . 

وكما سبق وقلت فى القسم الخاص ب " آد حق ذاتك أولا ” إن لم يسع المرء 
تحقيق الانضباط الذاتى . فخير له ألا يسعى لنيل الثراء . ففيما تبدو عملية 
توليد التدفقات النقدية من خانة الأصول يسيرة من الناحية النظرية . يمثل 
الثبات الذهنى على المبدأ شیئا شاقا . حيث إنه اليوم أيسر كثيرا فى عالم 
تسوده نزعة الاستهلاك أن يستجيب المرء للإغراءات الخارجية ويبالغ فى 
نفقاته . فضعف الثبات الذهنى على المبدأ سيفقد المرء الحكمة فى إنفاق المال . 
وذاك هو سبب العوز والعاناة المالية . 

وإليك مثالا عدديا أضريه لك لبيان معتى الذكاء النقدى . والقدرة على توليد 
الال للمال : 

إذا منحنا مائة شخص مبلغ عشرة الاف دولار فى بداية العام . فرأيى أنه 
بنهاية العام : 


و سيفقد ثمانون شخصاً منهم مالهم بالكلية . بل الواقع أن آغلیهم سيجلب 
على نفسه ديونا تفوق المبلغ الذى أعطى له . وذلك لسداده مقدمة لسيارة 
جديدة أو ثلاجة أو تليقزيون أو جهاز فيديو . 

۰ سینمی ستة عشر منهم مبلغ العشرة الاف دولار بنسبة تتراوح من خمسة 
بالائه إلى عشرة بالائه 

۰ آربعة" متهم سینمون البلغ لعشرین ألقا أو للایین الجنیهات . 


إننا تذهب إلى الدرسة لتعلم مهنة نجنی من ورائها الال . ورأيى أنه من 
الهم آیضا أن نتعلم كيف نجعل الال يعمل لاجلنا . 
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إننى أحب حياة الرفاهية مثلى فى ذلك مثل كل الناس . والفارق هنا هو أن 
بعض الناس يستجلبون الرفاهية بالبطاقة الائتمانية غ إذ بذلك يقعون فى فخ 
الرفاهية التى بلا أساس . لقد كان السبيل الأهون على فى شراء سيارتى 
اليورش ۰ هو أن أرفع سماعة الهاتف وأحادث مصرقی لأحصل على قرض . 
لكننى نظرت إلى خاتة الأصول بدلا من أن أوجه نظری لخانة النفقات . 

فلقد اعتدت تطويع رغبتى بالاستهلاك فى إلهام ذكائى المالى وتحفيزه على 
الاستثمار . 

فأغلب الناس فى أحوالهم يعمدون لاقتراض المال ليحصلوا به على ما 
يريدون بدلا من التركيز على ابتکار الوسائل للحصول على المال . وأحد هذين 
السبيلين يكون هينا فى الأجل القصير . شاقاً فى الأجل الطويل . لكنه عادة 
سيئة اعتدتاها كأفراد وكجماعة . ولكن تذكر أن الطريق الهين يصبح شاقا . 
والشاق هينا فى تهاية الأمر . 

وكلما سارعت بتدريب ذاتك وتدريب الذين تحيهم على سيادة المال . كان 
ذلك أفضل . فالمال قوة متينة ۰ ولكن الناس للأسف ا قوةالمال ضد 
ذواتهم . فان كان ذكاؤك المالى ضحلا . فسينأى الال عنك . إذ سيكون حينها 
أكثر منك ذكاءً ٠‏ وإن وو 1 والح ا و 

ولابد لك ان تكون أكثر ذکاء من المال حتی تسوده . وعندها سيؤدى لك 
الال ما تطلبه مته . وسيطيعك . وبدلا من أن تصير عیدا له ٠‏ سيصير هو عبدا 
عندك . وهذا هو الذكاء الالی . 


ه. الحاجه للبطولة . وتلك هى قوة الأسطورة . قعندما كنت طقلا . كنت أكن 
تقديرا عظيما ل " ويلى مايز ” و ” هانك ارون رن يوجى بيرا و 
كانوا فى عينى أبطالا . ويوم كنت ألعب لعبة عصابة الصغار . كنت أرجو 
أن أصير مثلهم . وكنت أعتز ببطاقات كرة البيسبول التى عليها صورهم . 
ورغبت فى أن أعرف كل شىء عنهم . فعرفت عاداتهم . ومتوسط دخولهم 
ومتوسط طول عصا الكرة التى يلعبون بها . وكم يتقاضون . وما هى 
نشأتهم فى الصغر . وقد أردت أن أعرف كل شىء عنهم لأنى أردت أن 
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وفى كل مرة خطوت فيها كطفل بين التاسعة والعاشرة من عمره تجاه عصا 
الكرة أو قمت فيها بضربة الكرة الأولى أو أخذت موقع من يتلقى الكرة . لم 
أكن أنا من يلعب . بل كنت " يوجى " أو " هانك " . وإننى لأقرر أن إحدى 
سيل التعلم الفعالة هى أن نتعرض كبالغين للخسارة ۰ فعتدها نتخلص من 
الإجلال الزائد لأبطالنا . ونتخلص بذلك من سذاجتنا . 

واليوم آرقب الأطفال الصغار يلعبون كرة السلة قرييا من منزلى . وأرى 
7 جونى 5 الصغیر يلعب وكأنه ۳ جونی 5 الصغیر ١‏ ولكته EEE‏ 
أسلوب " مايكل جوردان " أو " سير تشارلز " أو " كلايد " . ومحاكاة وتقليد 
الأيطال أداة قعالة للتعلم ۰ ولهذا عندما یسقط شخص مثل " آوه . جيه . 
سيميسون ” فى الخطيئة . ترتفع مثل هذه الصيحات المتأوهة . 

والأمر يتجاوز بكثير قضية تدور رحاها فى قاعات المحاكم . إذ هى خسارة 
بطل . بطل مثل شخصا رافق الناس فى تموهم . وعلقوا عليه أعينهم . 
واشتهوا أن يكونوا مثله . ثم فجأة تظهر الحاجة لتخلص أنفسنا من الاعجاب 
بهذا الشخص . 

لقد تغير آبطالی مع تقدمى فى السن . فقد كان أبطالى فى الجولف من أمثال 
" جاكوبسن ” و " فريد كويلز ” و ” تيجر وودز " . وكنت أحاكى التفاتاتهم 
وأبذل قصارى جهدى فى قراءة كل ما وصلت إليه يداى عنهم . كما كان أبطالى 
أمخثال EE‏ توافتت و وات يافييت g7 AR CE‏ جورج 
سوروس ” و ” جيم روجرز " . وبعد أن كبرت . صرت أعلم کل شىء عنهم 
مثلما علمت تفاصيل عن إنجازات ومهارات أبطال البيسيول . وها آنا أتابح 
الأسهم التى يستثمر " وارن بافيت " أمواله فيها. وأقرأ كل ما يكتبه عن 
وجهة نظره فى السوق . كما أقرأ كتاب " لينش " لفهم طريقة انتقائه 
للأسهم . وأقرأ " لدونالد ترامب " محاولا فهم طريقته فى التفاوض وعقد 
الصققات . 

ومثلما كنت متقمصا لشخصية غیری فى حلبة كرة البیسبول وفی قاعات 
الیورصات وعلی طاولات الفاوضات . آعمد لتقمص شخصية " ترامب ” 
واقدامه ۰ أو آتقمص ساعة تحلیلی لتقلیات السوق طريقة " بیتر لینش " فى 
ذلك . إذ إننى آری أنه بتقمص الرء لشخصیات الأبطال ۰ فانه یضع يديه 
على منبع زاخر باليصيرة . 
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لكن دور الأبطال لايقتصر على إلهامنا . إذ إنهم يهونون من طبيعة الأمور . 
وهذا التهوين هو ما يملؤنا بالرغبة فى أن تصير مثلهم . ” فان كان بوسعهم 
عمل هذا . فهو بوسعنا أيضا " . 

وعندما يتعلق الأمر بالاستثمار : يعمد الكثير من الناس للتهويل من صعوية 
الأمر . وذلك بدلا من أن يبحثوا عن قدوة تيسره فى أعينهم . 


۰ ابذل المحرفة . وستتلقى المقابل . وتلك هی قوة البذل . لقد كان كلا الأبوين 
معلما . حيث علمنى أبى الثری درسا أبقيته ماثلا طوال حياتى ۰ وهو 
ضرورة کون المرء باذلا عطاءً ومشاركا فى الخير . كما أعطانى أيى المتعلم 
الكثير من وقته ومعرقته . لكنه لم يمتحنى مالا إلا فيما قل . فكما ذكرت 
سابقا . أنه اعتاد الوعد ببذل المال عندما يفيض بين يديه شىء 
منه . وبالطبع لم يفض منه شىء إلا فيما ندر . 


أما أبى الثرى . فقد يسّر لى المال والتعليم . فقد امن إيمانا عميقا بمبدأ 
الخيرية المشتركة . فكان دائما يقول : ” إن رغبت فى نيل شىء . فعليك أولا 
أن تبذل * . وعندما يقل ما فى يديه من المال . كان يعمد بيساطة لمتح يعضه 
للجهات الخيرية والديتية . 

فإن حق لى أن أطيع فى ذهنك فكرة ما . فهى هذه القکرة : أينما تشعر 
” بافتقارك ” لشىء ما أو ” حاجتك " إليه . فابذل أو أعط نفسك ما تستطيعه 
أولاً » ولسوف يعود إليك أضعافا مضاعقة . ينطبق هذا على المال وعلى 
الابتسامة وعلى المحبة وعلى الصداقة . وإننى لأعلم أن اليذل هو اخر ما يبغيه 
المرء ساعتها . لكنه ظل دوما الشىء الأنفع معى . وإننى لأثق وحسب بميداً 
القابل . قأبذل مما آحب .قإن أردت المال . قلسوق آبذل مالا . ولسوف يعود 
لى أضعافا مضاعفة . ولئن أردت مبيعات . فلأعينن غيرى على أن يبيع شينا 
ماء ولسوف تسفتتح لى مغاليق البيع . وان أردت وساطة” لحاجة : 
فسأعين أحدهم بما لى من معارف . وستأتی لى وساطتى فيما يشبه السحر . 
ولقد سمعت منذ سنوات مقولة تقول : " الله لا ينتظر من أحد مقابلا . لكن 
اليشر هم من يحتاجون للعطاء ” 

كثيرا ما كرر أبى الثرى قوله : ” الفقراء أعظم جشع من الأغنياء ” . فإته 
یری أن الشخص لو كان ثريا . لرأيته يهب شيئا يرغب فيه غيره . فخلال 
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کل ستوات عمری ۰ وکلما کنت آستشعر حاجة او عوزا أو افتقارا لعون . كنت 
أخرج بيساطة وأتلمس بعمق ما آنافی حاجة, إليه . وأقرر أن آبذل منه 
ایتداء ۰ وعندما آقدم العطاء كان دوما یعود إلى يما وهبت . 

وان هذا لیذکرنی بقصه الرجل الذی كان یجلس فى لیله, قارسه البرد . 
حاملا بين يديه قطعة حطب . ومحدثا مدفاة آمامه قائلا : " ما أن تعنحینتی 
بعض الدفء . أو لن أزودك بالحطب " . فكل ما یحتاج الرء لتذکره عندما 
یتعلق الأمر بالال أو بالحب أو بالسعادة أو بالبیعات والعقود . هو البذل مما 
يحب أولا . وسوف یعود عليه ذلك بأضعاف أضعاف ما أعطى . بل وحتی 
مجرد تفكيرى يما أحب وأيذله أو أعطيه لغیری . كان يفتح علی أبواب خير 
جارف. وكلما أشعر بأن الناس توقفت عن الابتسام فى وجهى . بادرت آنا 
بالتبسم فى وجوههم وتحيتهم . وكما السحر . تنتثر الابتسامات فى كل مكان 
حولى . فصحيح هو القول يأن العالم ما هو إلا مراة لك . 

ولهذا أقول : " امتح مما تملك . ولسوف يفيض عليك يما منحت " . ولقد 
وجدت أنه كلما أعطيت علما لاولئك الراغبين فى التعلم ۰ زاد ما أتعلمه . فان 
أردت العلم بالمال . فقم بيذل هذا العلم إلى غيرك . ولسوف يفيض عليك ذلك 
بسيل من الأفكار الجديدة والبصائر الأحكم . 

وصحيح أنه كانت هناك أوقات بذلت فيها ولم أتلق مردودا » أو اختلف ما 
تلقيته عما رغبت فيه . ولكن بعد التمعن والاستشفاف . أجد أننى تلقيت ما 
فيه نفعى وإن لم أعرف ذلك من أول وهلة . 

لقد علم والدى الكثير من الأشخاص . فأضحى مدرسا أول . كما علم آبی 
الثرى من هم أصغر مته أسلويه فى الأعمال ثم كانت إفاضتهم بما تعلموه على 
غيرهم . وهذا ما جعل متهم أناسا أكثر ذکاء . ثم إذا كان بوسعك تحقيق 
آهداقك بسعيك لنفسك . فانه لمن الأيسر عليك أن تتخذ من فعل الخير عونا 
لك فى ذلك . وكل ما عليك هو أن تكون كريما بما تحوزه يداك . وسيكون الله 
كريما معك . 
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الفصل الحاشر 
أمازلت نحتاج المزيد ؟ 
إليك إذن بعض ما تفعله 


قد لا يرضى يعض الناس عن الخطوات العشر التى سبق وأشرت الیها . إذ 
يرونها غير قابلة للتطبيق . وإننى لأومن بأن فهم النظريات لا يقل أهمية عن 
الإطار العملى . وأن هناك أناسا ليرغيون فى الإقدام على القعل بدلا من 
الجلوس والتقكير . كما أن هناك أناسا يرغبون فى التفكير ولا يرغبون فى 
الاقدام على فعل شىء ۰ آما أنا فأفعل الشیئین معا . فترانی أحب الأفكار 
الجديدة كما أحب الافعال . 

وها أنا أشرك أولئك الراغبین فى شىء یمثل لهم الخطوة الأولی . فى بعض 
ما أفعله ٠‏ ويصورة موجزة : 


© توقف عن القيام بسا تفعل . بعبارة أخرى . توقف لبرهة : وحدد ما 
الوسائل المثمرة وغير المثمرة . فققدان المنطق إنما هو القيام بشىء وتوقع 
عكسه . فتوقف تما لا يثمر . وایحث عن شىء جديد . 

»ه ابحث عن الأفكار الجديدة . أى ابحث عن أفكار استثمارية جديدة . 
فإنى أذهب إلى متاجر الكتب وأبحث عن كتب مختلفة وغير مسبوقة . 
وانتی لأطلق اسم ” الوصفات " على تلك الكتب . فأبتاع کتبا تحدثنى عن 
كيفية القيام بأمر ما لا أعرف عنه شيئا . ومثال على ذلك . شرائى لکتاب 
he 16 Percont Solution *‏ " لمؤلفه " جويل موسكوويتز ” . فايتعت 
الكتاب وقرآت القصل . 
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بادر بالفصل . ويوم الخميس الذى تلا قراءتى لهذا القصل . اتبعت نصائح 
الكتاب بحذافيرها . كما قمت بالأمر نفسه يعقد الصفقات العقارية فى مکاتپب 
المحامين وفى المصارف . وأغلب الناس لا يقدمون على القعل . أو تراهم 
ينصاعون لشخص يصرفهم عن اتباع ما يدرسونه . ولقد حدثنى جار لى عن 
القصور فى وصفة الستة عشر بالمائة . ولكننى لم أعره اهتماما لأنه لم يكن قد 
أقدم على تجريتها آبدا . 


۰ اعثر على شخص قام يما تريد أنت القيام به . اصطحيه للغداء . واطلب 
منه النصيحة .فیما يخص شراك الاعمال التی تهتم بها . وطیقا لنصيحة 
الكتاب الذکور حول الرهونات العقارية » ذهبت لکتب ضرائب الولاية : 
وعثرت على الموظفة الحکومية التی تعمل فى الکتب. ولقد وجدت أنها 
هى أيضا تستثمر فى الرهونات العقارية . وسرعان ما دعوتها للغداء . وقد 
كانت متشوقة لا"خباری بکل ما تعرف وبكيفية عمله . ويعد الغداء . قضت 
طوال ما بعد الظهيرة تخبرنى بكل ما أحتاجه . وفى اليوم التالى . عشرت 
بمساعدتها على عقارين مازلت أجنى من ورائهما فائدة تبلغ ستة عشر 
بالمائة إلى اليوم . ولم يستغرق الأمر منى إلا يوما واحدا فى القراءة . ويوما 
واحدا فى السعی : وساعه غداء . ویوما اضر عقدت فيه صففتين 
رابحتين . 

® احضر فصولا دراسية . وابتع شرائط تعليمية . احرص على تقليب 
صقحات الجراند بحتا عن الفصول الدراسية المبتكرة والمشوقة وهتاك 
أحرص على حضور الحلقات الدراسية المكلفة . والتى تتحدث عما أريد 
تعلمه . فأنا ببساطة شخص ثرى ومتحرر من الحاجة إلى وظيفة لما أتعلمه 
من هده الفصول الدراسيه 7 وقد كان ۳ أصدقاء مسن لم يحضروا هذه 
الفصول مخبرین ایای بأننی آبدد مالى . لکن هؤلاء الأصدقاء لا يزالون إلى 
الیوم مرتهنین بوظانفهم داتها . 

و قدم عروضا كثيرة : فعندما آرغب فى ابتیاع عقار . أتفقد عددا منها وعامة 
ما آدون عرضا . فان لم تكن تعرف ما هو العرض الانسب لك . فلن أعرفك 
آنا به . فتلك هی وظيفة سماسرة العقارات . إذ یقدمون العروض . آما آنا 
قاقوم بابسط عمل یسعنی القیام به . 
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لقد سألتنى صديقة أن أريها كيف تبتاع منزلا . فذهبنا فى أحد أيام السبت 
مصطحبين سمسارها وتفقدنا ستة منازل سكنية . أربعة منها لم تساو قلامة 
ظفر ۰ بينما كان هناك اثنان جيدان . فتصحتها بأن تضع عروضا لشراء كل 
منزل من المنازل الستة . عارضة تصف ما طلبه ملاك كل منزل متها . فاتتايها 
هی والسمسار ما يشيه السكتة القلبية . فقد رأيا فيما قلت شيئا يخلو من 
الذوق . وقد يمثل إهانة لبائع المنزل › لكن ما استشففته من هذا هو أن 
السمسار لم يكن يبغى بذل المقدار المطلوب من الجهد . فلم ننجز شيئا وتايعنا 
البحث عن صفقة أفضل . 

ولم يحدث أن اشترت صديقتى شيئا . ومازالت تبحث عن الصفقة الرايحة 
بالسعر " الصائب ” . حقيقة لن تعرف ما السعر الصائب . حتى تجد شخصا 
رك يزيد الضفعة دايا اة .فاك الباكقين: يطليون اشارا میاه ها 
ويندر أن يعرض عليك بائع سعرا یتدنی عن القيمة التى يساويها الشىء الباع . 

والشاهد من القصة › أنه عليك بتقديم عروض متعددة . فغير المستثمرين لا 
يعرفون ما معنى أن تعرض شيئا للبيع . فلقد كان هناك عقار سعيت طوال 
شهور لبيعه ۰ وكنت على استعداد لقبول أى عرض يقدم إلى . ولم أكن لأبالى 
كم كان الثمن بخسا ۰ وكنت لأسعد بمقايضته ولو بعشرة رژوس ماشية . ليس 
لأن ما فى العرض يثيرنى ۰ بل لكون هناك من يرغب فى العقار . وربما عرض 
على أحدهم مزرعة ماشية مقايل العقار . فهكذ' هی اللعبة . قليس البيع 
والشراء سوى لعبة ممتعة . فأبق هذا ماثلا فى ذهنك . إنها لا تعدو أكثر من 
لعية ولون من ألوان المرح . فعليك إذن تقديم عروض شتى . ومن يدرى ۰ ققد 
يقول لك أحدهم " قبلت ” . 

إننى ألحق, عروضى على الدوام بصيغة تعيننى على التفلت من الالتزام بها . 
حيث أذيل عروضى العقارية بعبارة : " ويشترط موافقة شريك العمل ” ٠.‏ 
ولست أحدد انیا عن هو سيك" ال هذا . ولا يعلم أغلب الناس أن هذا 
الشريك هو هرتى . فان قبلوا العرض فيما لم أرغب آنا بالصفقة ١‏ فاننی أهاتف 
المنزل لأتحدث إلى هرتی. ولعل فى إلحاقى هذه العبارة المضحكة بیانا لك 
بمدى بساطة اللعبة ويسرها . هذا فى حين يبالغ أغلب الناس فى تصعيب 
الأمور وجديتها . 

ولا يختلف عثورك على صفقة رابحة أو على التجارة المناسبة أو على الأفراد 
أو المستثمرين الصائبين أو أيا كان عن لقاء ودى . ولابد لك من الذهاب إلى 
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السوق والحديث إلى كثرة من الناس ۰ ولتقدم عروضا كثيرة وعروضا مضادة . 
ولتتفاوض ولتقبل وترفض . وإننى لأعرف أناسا يجلسون فى منازلهم مرتقبين 
جرس الهاتف . ولكن ان لم تكن بمقام ” سيندى كراوفورد ” أو " توم 
کروز " ۰ فإننى أزكى لك الذهاب للسوق حتى وان كان مجرد سوق للبقالة. 
ابحث وقدم عروضا وارفض وفاوض واقبل . فتلك هى جميع صور الحياة 
تقریبا . 


© سر أو در بسيارتك حول منطقة ما لمدة عشر دقائق مرة واحدة فى كل 
شهر . فلطالما صادفت خير استثماراتى العقارية أثناء سيرى هذا . ولسوف 
أعدو حول منطقة بعينها فى الجوار طوال عام . وما سأيحث عنه هو 
التغيير . ولايد من وجود عنصرين حتى يتحقق لك الرحب قى صفقة ما 
وهما . المساومة والتغيير . أن هناك الكثير من الساومات ۰ لكن التغيير هو 
ما يحيل المساومة لفرصة مريحة . ولهذا عندما أختار مكانا أعدو فيه . 
فإننى أختار مكانا فى الجوار قد تتراءى لو فرصة الاستثمار فيه . فتكرار 
هو ما قد يلقت نظرى لوجود لافتات رفعها أصحاب المنازل منذ فترة 
طويلة . وهذا ما قد يعنى أن مالك العقار صار أكثر تهاونا فيما يطلبه . كما 
أرقب الشاحنات العابرة . اتية . وذاهبة . فأتوقف وأتجاذب الحديث مع 
سائقى الشاحنات الناقلة للبريد . وكم يذهلنى مقدار المعلومات التی 
أتحصل عليها عن منطقة ما من ذلك . 


وقد تصادفنى منطقة تخلو من الجاذبية . وخاصة لو ترددث الأنياء منفرة 
الجميع عنها . فأتردد عليها لبضع مرات خلال العام مراقبا لأية إشارات تنبئ 
عن تغير الأوضاع .فأتحدث إلى أصحاب المتاجر وخاصة القادمين حديثا وأتلمس 
أسباب رحيل الجميع عنها . ولا يستغرق هذا الأمر سوى دقائق قليلة فى كل 
شهر ۰ إضافة لأننى أقوم بهذا فى غضون قضائى لشأن اخر . كالتريض أو 
ابتياع شىء من هذه المتاجر . 


© إننى أميل لوصفة " بيتر لينش " . والتى ذكرها فى طيات كتابه عن انتقاء 
الأسهم دات القيمة المتزايدة 1 ولقد وجدت أن الأمر سيان فی تلمس 
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القيمة > سواء كانت مح العقارات أو الأسهم أو الاعتمادات المتيادلة أو 
الشركات الجديدة › أو فى ابتياع حيوان أليف أو دار جديدة › أو الاقتران 
برفيق جديد 3 أو شراء مسحوق للغسيل . 


فالأمر هو ذاته دائما . وكل ما عليك هو تحديد ماذا تريد . ثم السعی بعد 
ذلك لتيله . 


و أتعلم لِمَّ سيبقى المستهلك فقيرا طيلة عمره ؟ لأنه عندما يعرض أحد التاجر 
تخفيضات . لنقل على المناديل الورقية . يُهرع المستهلكون إليه ویشرعون 
فى تكديس هذه السلعة . ولكن عندما تنخفض قيمة أسهم إحدى الشركات 
وهو ما يطلق عليه فى الغالب انهيار قيمتها يسرع المستهلكون بالتخلص 
منها . وعندما يزيد أحد المتاجر من أسعاره . يلتفت عنه الستهلکون إلى 
متجر أقل أسعارا . هذا فى الوقت الذى يشرع المستهلك فى شراء أسهم 
شركة ما تأخذ قيمتها فى الارتفاع . 


۰ ابحث فى مواطن الفرص . لقد اشترى جار لى نطاق أرض بمبلغ عشرة 
الاقف دولار » فى حين اشتریت النطاق المجاور لأرضه یمبلغ خمسین ألف 
دولار . ولقد آخیرنی أنه بانتظار أن ترتفع الأسعار . لکنتی آخبرته بأن 
ريحه إنما یتحقق عند قيامه بالشراء ولیس عند قيامه بالبيع . ولکنه آقدم 
على هذه الصفقة لأنه استعان بسمسارة عقارية لم تمتلك أية عقارات . فى 
حين أقدمت على الشراء فى إطار قسم الرهن العقاری يأحد المصارف . ولقد 
دقعت ميلغ خمسمائة دولار لقاء تعلم هذه الخطوة يأحد القصول الدراسية . 
فيما عد جارى مبلغ الخمسمائة دولار لقاء فصل دراسى فى الاستثمار 
العقارى مقابلا مبالغا فيه حيث قال إنه ليس بوسعه تحمل هذ المبلغ . 
وأن ليس عنده الوقت الذى يمضيه فى مثل هذا الدرس . ولهذا كان يترقب 
ارتفاع الأسعار . 

هه كما إنتى آیحث عن الذين يرغبون فى الشراء بادئ ذى بدء . يلى ذلك 
بحثی عن الذين يرغبون فى البيع. فلقد كان صديق لى يبحث عن قطعة 


أرض . وقد توافر لديه الال فى حين لم یتوافر له الوقت اللازم للقيام 
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بهذا . فوجدت له قطعة أرض شاسعة وتفوق ما كان يطمح فى شرائه ء 
فدقعت مؤقتا مبلغا من المال وهاتفت صديقى الذى لم يرغب سوى فى قسم 
منها . فبعت له القسم الذى رغب فيه ثم ابتعت لنفسی سائر الأرض . 
ولقد احتفظت يها لنفسى دون أتكلف شيئا فى المقابل . والشاهد من القصة 
هى أن أننى أدعوك لابتياع الفطيرة كاملة > ثم لتقم بعد ذلك بتقسیمها 
قطعا صغيرة . وإنما يقتصر آغلب الناس على النظر لما يمكنهم التعامل 
معه . ولهذا يبحثون عن شىء بالغ الصغر . فیبتاعون لذلك قطعة من قطع 
الفطيرة وحسب .فينتهى بهم ذلك لدفع الكثير لقاء القليل . فان أردت أن 
تضحى ثريا فعظم من مبتغاك . 


يحب أصحاب التاجر متح العملاء خصومات على المشتريات الكبيرة 
الحجم . ذلك لأنهم مثل سائر أصحاب الأعمال يحبون العملاء المنققين . وأكرر 
أن عليك حتى لو كنت صغيرا : أن تعظم من مبتغاك . واتباعا لميدأً البحصث 
عمن يريد الشراء قبل اليحث عمن يريد البيع › هاتفت أصدقاء لى يوم سعت 
شركتى لاستجلاب عدد من الحواسب الآلية . وسألتهم إن كانوا على استعداد 
أن يشتروا هم أنضيا وإذ آبدوا استعدادهم لهذا . تفقدنا مختلف الوكلاء . 
ثم حصلنا على صفقة رابحة . ذلك لأننا كنا بصدد شراء عدد كبير من 
الحواسب . وكان هذا من جنس ما فعلته مع الأسهم . ولهذا أومن بأن الصغار 
يبقون صغارا لأنهم لایوسعون من نظرتهم . ويقتصرون فى التفكير بما يسعهم 
التعامل معه ۰ ويتبعون مبدأ : ما أن تقدم على الأمر بنقسك . أو لا تقدم على 
الإطلاق . 


۰ عليك التعلم من التاريخ . فكل الشركات التى يعظم حجم تداول أسهمها 
الیوم » قد بدأت شرکات صغيرة . فهاهو " الکولونیل ساندرز " لم يصل 
إلى الثراء إلا بعد أن فقد کل شىء فى الستین من عمره » وهاهو " بيل 
جيتس " قد صار من أثرى آثریا» العالم قبل بلوغه الثلائین . 

و الاقدام على الفعل . أفضل على الدوام من عدم فعل شىء . 


YY 
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ذلك يعض مما آفعله ‏ وأواظب على القیام به > عساى أقتنص الفرص . 
وأهم وصف نا أفعله هو الإقدام على الفعل والانجاز . وكما كررت فى مواطن 
عدة فى هذا الکتاب 3 لابد لك من تقديم الفصل أولا 3 قبل أن تأتيك الجوائز 
المالية . فافعل شیئا الآن . 
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الخانمه 

كيف تسدد نفقات التعلیم 
الجامعى لولدك مسن خلال 
سبعة لاف دولار لا غير ؟ 


باقترابى من !نهاء عملى فى هذا الكتاب وتسليمه للطبع . أشعر بالرغبة فى 
أن أتقاسم وإياك شيكا ما . 

لقد كان الغرض من هذا الکتاب هو أن أقاسمك خبرتى بترقية ذكائك 
المالى : لتقضى به على العديد من مشکلات الحياة التى يعانيها أغلب الناس . 
وبدون التدرب على التعامل والمال . سيلجاً المرء منا للوصفات الشائعة . كالكد 
فى العمل . والادخار . والاقتراض . وسداد الضرائب الباهظة . وغيرها . 
لكنك اليوم فى حاجة لبصيرة أكثر حنكة . 

ولأقصن عليك القصة التالية . كمثال أخير » على مشكلة مالية تواجه 
العديد من العائلات الشابة فى أيامنا هذه . وهى تدور عن كيفية توفيرك 
لنفقات التعليم الجامعى لولدك وتمهد لتقاعدك . فهى اذن مثال للانتفاع 
بالذکا» المالى عوضا عن الكدح فى العمل لتحقيق الهدف ذاته : 

كان لى صديق قص علی صعوبة توفيره المال اللازم لتعليم أبنائه الأربعة 
تعليما جامعيا . حيث ظل يضع ثلاثمائة شهريا فى أحد صناديق الاعتماد 
المتبادل . إلى أن تراكم المبلغ وأصبح اثنى عشر ألف دولار . وفيما ظل يدخر 
طوال اثنى عشر عاما . ومنذ كان أكير أبتائه فى السادسة من العمر . كان لا 
يزال محتاجا لمبلغ أربعمائة ألف دولار لسد نفقات تعليمهم الجامعى . 

كان ذلك فى عام ۷۱ وكان سوق العقارات فى " فوینکس " يمر 
بظروف عصيبة . فقد أدار الثاس أنظارهم بعیدا عن المنازل . فاقترحت على 
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زمیل الدراسة هذا أن يبتاع منزلا ببعض ماله الذى ادخره فى الاعتمادات 
التبادلة . فلما أدار عليه بفكرتى . أثرت انتباهه . وشرعنا نتجاذب الحديث 
فى إمكانيتها . كان جوهر اهتمامه أن لم يكن لديه ائتمان مصرفى يخوله شراء 
منز اخر » حيث قد استوقی بالفعل جمیع التسهيلات التى يتيحها له 
ائتمانه الحالى . فأكدت له أن هناك سبلا أخرى لتمویل امتلاکه هذا التزل غير 
اللجوء إلى المصرف . 

ويجثنا عن المنزل لأسبوعين . ثم عثرنا على منزل كان مستوفيا لجميع 
المواصفات التى كنا تبحث عنها . ولا كانت هناك وفرة من المنازل لنختار من 
بينها . أخذت عملية البحث ,صورة اللهو . وأخيرا وجدنا فى الجوار دارا 
مکونه من ثلاث غرف وحمامين . كانت الشركة التى يعمل فيها مالك الدار قد 
سرحته . وکان, يرغب فى الييع ذلك اليوم إذ كان. بصدد الانتقال هو وعائلته 
إلى ولاية كاليفورنيا حيث تنتظره هناك وظيفة أخرى . 

وقد طلب ثمنا للمنزل مبلغ مائة واثنين ألف دولار لكننا عرضنا عليه مبلغ 
تسعة وسيعين ألف دولار . فقبل بهذا العرض سريعا . كان على البيت ما 
يسمى قرض غير ملزم . مما يعنى أنه بوسع أحد المتشردين العاطلين عن 
العمل ابتياعه دون الحصول على موافقه المصرف . كانت قیمه القرض على 
المالك بمبلغ اثنين وسبعين ألف دولار . مما يعنى أن كل ما على صاحبى 
سداده هو مبلغ سبعة الاف دولار . وهو كل الفرق بين مبلغ القرض وما على 
صاحبه سداده نقدا . وفور ارتحال المالك عن المنزل . عرض صاحبى المنزل 
للإيجار . وبعد ان اتم سداد جميع النفقات بما فيهاالرهن العقارى . كان 
يضع فى حافظته مائة وخمسة وعشرين دولارا شهريا لقاء تأجير المنزل . 

كانت خطته تقتضى الإبقاء على الدار لاثنى عشر عاما . بحيث ينُقضى 
الرهن العقاری بصورة آسرع عن طریق اضافه مبلغ الایچار ( ۱۲۰ دولارا ع 
للمبلغ السدد من أصل القرض . ووجدنا بعد الحساب أنه بعد اثنى عشر 
عاما . سیکون الجزء الأكبر من الرهن قد سدد . وربما یشرع النزل فى ایراد 
مبلغ ثمانمانة دولار شهریا بحلول الوقت الذی يذهب فيه ابنه الأول إلى 
الجامعة . كما سيكون بوسعه بيع الدار إن كانت قيمتها قد زادت . 

فى عام 4 20 تغيرت سوق العقارات فى ” فوینکس ” . وعرض عليه 
مستأجر الدار التى أقام فيها مقابل مبلغ مائة وستة وخمسين ألف دولار . ومرة 
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ثانية سألنى رأيى . فقلت له على سجية أن بعه طبقا لميدأ الاممال الضریبی 
التبادلی ۱۰۳۱ . 

فجأة . توافر بين يديه ما یقرب من ثمانین ألف دولار . فهاتفت صديقا 
اخر فى 5 آوستن 3 بولاية تكساس ¢ والذى وضع هذا المبلخ المؤجلة ضصرییته 
كاستثمار فى إحدى شون التخزين هناك . وفى غضون اشهر ثلاثه > شرع 
صاحبنا يتلقى شيكات بقيمة تقل قليلا عن ألف دولار شهريا » والتى وجهها 
ثانية لصندوق الاعتمادات المتيادلة والملخصص للتعليم الجامعی لأبنائه . والذى 
أخذ يتضخم اللآن بصورة أسرع 5 فى عام ار بيعت شونة التخزين 3 
وتلقى مقابل استثماره فيها ما يقرب من ثلاثمائة وثلاثين ألف دولار كمقدم 
بيع . وهو الیلغ الذى لو استثمره فى مشروع اخر كان ليعود عليه بمبلغ ثلاثة 
لاف دولار شهریا . والذی وجهه هو الآخر إلى صدوق الااعتمادات التعلیمی 
ذاته. وهاهو الآن صار واثقا من أن هدفه بتوفیر میلغ أريعمائة آلف دولار قد 
أضحى ايسر متالا . وان الأمر لا یتطلب سوی سيعة الاف دولار كيدايه وذکاء 
مالى . وها قد صار بوسع أطفاله تيل التعليم الذى يرغبون فيه > وصار هو 
بوسعه الانتفاع بأصوله التی لم يمسها والمحفوظة فى شكل استثمارات فى 
التمهيد لتقاعده . ونتيجة لاستراتيجية الاستثمار الناجحه تلك . سیکون 
بو سعهة التقاعد مبكرا 5 
تسختر قوة المال ليعمل لصالحك . فنحن اليوم فى حاجة لقدار أعظم من الذكاء 
المالى حتى لا نواجه العثرات . والفكرة القاضية بأن الأمر یتطلب منك مالا 
لكسب المال . هى فكرة لا تلقى رواجا إلا عند البسطاء . ولست أعنى بذلك 
أنهم لا يتمتعون بالذكاء . بل ما أعنيه بيساطة . هو أنهم لم یتعلموا علم كسب 
الال . 

فالال فكرة لیس الا . فان بغیت الحصول على مال أكثر . فما عليك سوی 
أن تغير من تفكيرك . فكل العصامیین ابتدأوا صغارا بقکرة . ثم حولوها لشی- 
عظیم . والأمر ذاته ینطیق على الاستثمار . إذ لا یتطلب سوی قلة من 
الدولارات لتبدأ بها وتنمیها لثروة . ولکم قابلت أناسا آنفقوا حیواتهم یطاردون 
الصققة الرابحه ۰ أو یحاولون مراکمة انال لیو جهود ei‏ صفقه ضكمة . و هدا 
مابدا لى حماقة . وكثيرا ما رأيت مستتمرین میتدئین وضعوا جمیسع استثماراتهم 


www.1ibtesama.com/vb Exclusive 


فى سلة واحدة ۰ وسرعان ما ضاع أغلب ما معهم . ولربما كانوا موظقين 
مجتهدين . لكنهم ليسوا بالمستثمرين المحنكين . 

إن كلا من التعليم المالى واليصيرة المالية يعد مهما . فلتبداً ميكرا . ولتیتع 
کتابا . ولتحضر فصولا دراسية . ولتمارس الأمر ينقسك . ولتيدأ بدايات 
صغيرة . فها أنا قد ایتدات بخمسة الاف دولار ء تميتها فيما يقل عن ستة 
أعوام لتصير مليون دولار من الأصول ۰ تعود على بمبلغ خمسة آلاف دولار 
نقديا شهريا . لكننى شرعت فى التعلم طقلا . وأشجعك على التعلم لأنه 
ليس عسيرا كما تظنه . وفى الواقع . سيضحى هينا قور إقدامك عليه . 

وأظن أننى قد أوضحت رسالتى . فما فى ذهنك يحدد ما ستحمله يداك . 
فالمال لا يعدو كونه فكرة . وان هناك كتابا عظيما أنصحك بقراءته وعتوانه : 
rink and Grow Rich "‏ 7 فكر ۰ وصر ثريا ” ۰ لذا . فتعلم تسخير المال 
لیعمل عندك حتی تکون حياتك أيسر وأسعد . والیوم إياك أن تلعبها من 
الجانب الامن ۰ بل العبها يذكاء . 
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أقدم على الفعل 


لقد منحنا الله جميعا هبتين عظيمتين : عقولنا وأوقات حیاتنا . والأمر 
متروك للمرء في أن يسعد بنقعهما . فمع كل ورقة دولار تمسك بها بيدك . 
یضحی بوسعك ‏ ویوسمك نت وحدك ا تحدد طريقك . فان بعثرتها 
بحماقة . فقد اخترت طریق الفقر والعوز . وان آنفقتها على حيازة الخصوم 
وسد التزاماتك فقد اخترت أن تنضم لاقراد الطبقة الوسطی . وأما إن استثمرتها 
في عقلك و في تعلم اقتناء الأصول التی تدر لك الدخل فقد وضعت الثروة هدفا 
لك ولستقبلك . والخیار تما هو لك . ولك وحدك . وفي کل يوم . وفي كل مرة 
تمسك بها بالال . تحدد اما أن تصير ثريا أو فقیرا أو تکون من آفراد الطيقة 
الوسطی . 

تقاسم وأطفالك هذه العرفة . فذلك سیکون أفضل وسيلة لاعدادهم للحياة 
وامستغبل .+ وإ فلن يقعل یت 

فمستقبلك ومستقيل أولادك رشهن بقرارات تتخذها أنت اليوم ۰ وليس 
غدا .. 

تمنياتي لك بالثروة العظيمة . وبسعادة أبلغ بهذه الهبة الأسطورية . هية 
الحياة . 


" روبرت كايوزاكى ˆ 
” شارون ليشتر ” 


۲ ۷ 
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الذى يقدمه " روبرت كايوزاكى ” 


اتماط الدخل الثلاتة 
هناك ثلاثة أنماط مختلفة للدخل حسب قواعد المحاسبة ‏ وهی کالتالی : 


۰ الدخل الکتسب 


۲ الدخل السلیی ر به عجز ) 
۳ دخل المحافظ الاستتماريهة 


عندما كان أبى الفقیر ینصختی قاثلا : " اذهب للمدرسة ‏ وتسل درچجات 
حسنة ۰ واعثر على وظيفة امنة مستقرة " یزکی لى العمل لتحصیل الدخل 
الکتسب . آما عندما قال لى أبى الثری : " الأثرياء لا یعملون لقاء الال ۰ بل 
مالهم يعمل لأجلهم " : فقد كان یتحدث عن الدخل السلیی ودخل 
الاستثمار . والدخل السلبی . هو فى آغلب الأحوال دخل اکتسب من 
الاستثمار العقاری . أما دخل الاستثمار . فهو دخل اکتسب من الأصول 
الدفترية > کالاسهم والسندات والاعتمادات التبادلة . فالدخل الذی جعل من 
” بيل جيتس " أغنى رجل فى العالم . ليس دخلا مکتسبا . 

ولقد اعتاد أبى الثرى أن يقول : " مفتاح الثروة هو القدرة على تحويل 
الدخل المكتسب لدخل استثمارى بأسرع ما يمكن ” . وكان يقول " تفرض أعلى 
الضرائب على الدخل الکتسب . وأقلها على الدخل الاستتماری . وفى هذا 
سبب اخر لرغبتك فى أن يعمل المال لأجلك . حيث ستفرض الحكومة علی 
الدخل الذى تعمل لقاءه ضريبة أعلى من التى تفرضها على الدخل الذى يتولد 
لقاء عمل المال لأجلك ” . 

فى كتايى الثانى ” 0011201226 Flow‏ 0355 خانه التدفق النقدى ” 
قصلت الأنماط الأريعة لأفراد عالم الأعمال . وهم الموظفون . وأصحاب الأعمال 
الحرة ومالكو الأعمال والمستثمرون ۰ ويذهب أغلب الناس إلى الدرسة كسى 
يتعلموا ويصيروا موظفين أو من أصحاب الأعمال الحرة . ويدور هذا کتاب 
حول الاختلافات الجوهرية بين الأنماط الأربعة . وحول كيفية تغيير الفرد 
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للخانة التى تمثله . وفى واقع الامر ٠‏ یجری إنتاج أغلب سلعنا لأولئك الذين 
تمثلهم خانتا مالکی الأعمال والمستثمرين . 

وفی کتاب " Rich Dad Guide To Investment‏ ج] " دلیل الأب الثرى 
للاستثمار " وهو الکتاب الثالث فى سلسلة الأب الشری . تعرضت لأهمية 
تحویل الدخل المكتسب إلى دخل سلبی ودخل استثماری بمزید من التقصیل . 
لقد اعتاد أبى الثری القول إن " کل ما یفعله الستشمر الحق هو تحویل الدخل 
الکتسب لدخل مستتر و دخل استثماری . فان كنت عارفا بما تقعل . فلن 
يمثل الاستثمار مخاطرة لك . بل لایعدو کونه حسا منطقیا " 


السبیل إلى الحرية المالية 
أما السبيل إلى الحرية المالية والثروة العظيمة : فهو قدرة الفرد أو مهارته 
على تحويل الدخل الکتسب إلى دخل مستتر أو دخل استتماری . 0 


المهارة 3 هى المهارة التى أتنفق والدى الشرى أوقاتا جمه لتعليمها ” ایای * 
و ” مايك تن . واكتساب هذه المهارة . هوالسيب فى کونی و” كيم ” زوجتى 
آحرارا من التاحية الالية ۰ وأننا لن نحتاج إلى العمل ثانية . آما استمرارتا فى 
مالیا eS‏ . وتحن نمتلك اليوم شركة 
تار عقاری ES‏ م كي ی ٠‏ وتسهم فى عروض الطرح العام 

كما عدتا للعمل مع شريكتنا ” شارون ليشتر ” فى تكوين شركة للتعليم المالى 
تختص بتالیف ونشر الكتب والا شرطهة والالعاب الالیه . وتکرس جميسع 
منتجاتنا التعليمية لاکساب ذات الهارات التی لقنی إياها أبى الثرى ۰ أى 
مهارات تحویل الدحل الکتسب إلى دخل مستشر ودخل استتماری 

وتعد الألعاب الالية الثلاث التی ابتدعناها مهمة اذ إنها تمد التعلم يما لا 
توفره له الکتب . فعلی سبیل الثال » صممت لعيتى " خانة التدفق النقدی 
1۰۹ ” والمصممة للكبار و“ التدفق النقدى * الوجهه للصغار لتلقين اللاعبین 
مهارات الاستثمار الأساسية ۰ والخاصتين يكيقية تحويل الدخل الکتسب 
لدخل مستتر ودخل استثمارى . كما أنهما تعلمان مبادئ المحاسية والثقافة 
المالية . وهاتان اللعبتان هما المنتجات التعليمية الوحيدة على مستوی العالم 
والتى تلقن الناس جميع هذه الهارات فی وقت واحد . 
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أما لعبة " التدفق النقدى ۲۰۲ " فهى لعبة متقدمة عن سابقتها " التدفق 
النقدى ٠١١‏ ” . وتتطلب الاستيعاب الكامل للعبة الأولى قبل أن يصيح يوسع 
اللاعب خوضها . أما لعيتا " التدقق التقدی ۱۰۱ ” و " التدفق النقدى ” 
والوجهتان للصغار » قتعملان علی تعریفهم بالیادی الفتية للاستتمار . حياث 
ترتبط قنیات الاستثمار بأساليب المقايضة التقدمة كالبيع على الکشوف : حق 
بیع وشراء الأسهم المؤقت ع وحسق البيسع الاجل والقعروض ذات الفائدة . 
والشخص الذى يستو عب هذه الااسالیب المتقدمة 3 هو شخص قادر علی ۳ 
الال عند ازدهار السوق كما عند انهیاره . وکما كان أيى الشری سیقول 
" الستثمر الحق هو من يكسب الال فى الأسواق الزدهرة والأسواق التعشرة . 
وهذا هو سین کسبهم للمال الوافر 9 9 وأحد اتات کسبهم للمال الواقر هو 
لأنهم ببساطة أكثر ثقة فى أنفسهم . وكان أبى الثرى ليقول عنهم : " إنهم 
آکثر ثقة فى أنفسهم لأنهم أقل خوفا من الخسارة” . بعبارة أخرى . لا يسع 
المستثمر العادی جنى مكاسب ممائلة لمكاسب المستثمرين الماهرين لأنه يخشى 
الخسارة خشية شديدة . كما أنه لا يعرف كيف يحمى نفسه متها . وهذا عين 
ما تعلمه إياه لعبة ” التدفق النقدی ۲۷۲۰۲ ” 

ويرى المستثمر العادى فى الاستثمار مخاطرة لأنه لم يتلق قبلا تدريبا على 
أن يكون مستثمرا محترفا . فكما يقول أعلى مستثمری أمريكا احترافا ” وارن 
بافيت ” : تأتى الخاطرة من الجهل يما يقوم المرء به " . ولهذا تلقن آلعایی 
الأساسيات البسيطة للاستثمار وللأساليب الاستثمارية ۰ وفى شكل ممتع . 

أسمع فى بعض مناسبات أشخاصا يقولون " إن ألعايك التعليمية ياهظة 
الثمن ۳ ١حيث‏ تتکلف لعب 4 3 التدفق النقدى ٠١١‏ ” مائه وخمسسة وتسعين 
دولارا ۰ اما لعية 0 التدفق النقدی ۳ فتتكلف مانه4 وخمسة وأربعين 
دولارا ان والتدفق النقدى لتلصغار ” تسعه وسيعين دولارا داخل الولایات 
وكتب . وأحد أسياب ارتفاع سعر منتجاتنا . هو أننا ننتج مقدارا صغيرا منها 
فى كل عام . وحين أسمع مقولة الناس أومئ برأسى مجيبا ” تعم إنها 
كذلك ... خاصة بمقارنتها بالألعاب الترفيهية الأخرى ” . ثم أقول لنقسی يعد 
دل " لكنها ليست مكلفة كلفة التعليم الجامعى > والذى يدعوك للعمل طیله 
حياتك لقاء دخل مكتسب . تدفع عليه ضرائب باهظة . لتعيش بعدها فى 
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وفيما يبتعد هذا الشخص متمتما حول السعر . تتردد فى مسامعى كلمات 
أبى الثرى " : إن أردت أن تصير ثريا ء فلابد لك من العلم بأى دخل يجتهد 
فى العمل عندك . وأن تعرف كيف تُبقى عليه كذلك وكيف تحميه من 
الخسارة . فهذا هو السبيل إلى الثروة العظيمة " . كما كان يقول أيضا " إن لم 
تكن تعرف الفارق بين أنواع الدخول الثلاثة . ولا تتعلم مهارات تحصيل 
وحماية هذه الدخول . فريما تنفق حياتك محصلا لأقل مما يسعك تحصيله . 
وعاملا أكثر مما ينبغى عليك ” . 

وهكذا ظن أبى الفقير أن التعليم الجيد و الوظيفة الجيدة و سنوات من العمل 
الشاق هی كل ما يحتاجه المرء ليحقق نجاحه . آما أبى الثرى : فقد ارتأى أن 
التعليم الجيد شىء مهم : ولكن كان مهما عنده أيضا أن يعلمنى و ” مايك ” 
الفروق بين هذه الدخول الثلاثة . وأى نوع منها نجتهد فى تحصيله . فقد مكل 
هذا بالنسية له التعليم المالى الأساسى . فمعرفة الفروق ما بين الدخول الثلائة 
وتعلم مهارات الاستثمار الخاصة یتحصیلها لهو التعليم الأساسى لكل من 
يناضل لتحصيل الثروة العظيمة ونيل حريته المالية .... وهی نوع خاص من 
الحرية . قل من سیعرف طعمه من الناس . قالامر هو كما قال أبى الثرى فى 
درسه الأول : " الأثرياء لا يعملون مقابل المال إذ يعرفون كيف يسخرون الال 
للعمل لأجلهم " أو كما قال " يعد الدخل المكتسب مالا . عملت أنت لقاءه . أم 
الدخل السلبى و الدخل الاستثم‌اری : فهو مال يعمل لأجلك " . ولقد كان 
لعرفة هذا الفرق البسيط بين الدخول الثلاثة أثر عظيم فى حياتى . أو كما قال 
" روبرت فروست " فى قصيدته التى انتهت بالقول ر وذلك ما شكل الفارق ) . 


قما أفضل وأيسر وسائل التعلم ؟ 

فى عام :۶ وبعد أن حققت حریتی المالية . شرعت آبحث عن وسيلة 
لتلقين الآخرين ما علمنى إياه أبى الثرى . 
وقد يسعك تعلم الكثير من خلال 
قراءة الکتب . ولكن لن يكون يوسعك 
قيادة دراجة بقراءة الكتب . ولقد آدرکت 
أن أبى الشری علمسی ما علمنيه من 
: 4 رت خلال التكرار . وهذا هوالسبب فى 
التدفق النقدى للصغار أننى صممت ألعابى التعليمية . إذ هى 
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فى رأيى أيسو وأفضل سبل التعليم مقارنة بالوسائل المعقدة . 
فان صرت مستعدا لتعلم كيفية تحصيل 
الدخل السلبى ( يوجد به عجز ) والدخل 
الاستثمارى . فعسى لق تن :للك العابه 
” التدقق النقدى ” خطوة أولى . وان كنت 
مستعدا لتحسين مستوى تعليمك المالى . 
فاغتنم فرصة تجرية ألعابنا لمدة تسعین 
یوما بلا مقابل . وکل ما أطلبه منك هو أن 
تمارس هذه اللعبة قبل شرائك لها مع 
اقات عل الاقتل لستت مرانت کي 
غضون التسعین یوما . فان شعرت يأنك لم 
تستعلم شيثا أو أن اللعية فى غاية 
الصعوية . فأعد اللعبة بحالتها الجيدة 
ولسوف تسعد برد مالك إليك . 
ويتطلب الأمر متك ممارسة الألعاب 
مرتين لتستوعب قواعدها واستراتيجياتها . 
حيث ستضحی اللعبة أيسر فى المرة 
الثانية . ولسوف يزداد استمتاعك يها 
التدفق النقدى ۲۰۲ وسيزداد ما تتعلمه منها . أما إن ابتعت 
اللعبة ولم تمارسها . فستضحى مكلفة عليك 
للغاية ء أما إن مارستها لست مرات . فأظن أنك ستجد أتها العاب لا تقدر 












اا رع يفيه دن 
يي امار 22 سوه 


د نج چ کد 
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۷2 201171 . 1112 52ع1]21 بارا بارا لانا 
الكتاب الذى أثار ضجة فى عالم الا ' 
تقول شركة "جيه. بى. مورجان" إن هذا الكتاب لا غنى عنه لأصحاب الملايين : 
- وول ستریت جورنال 


"یعلّم" روبرت قی. گیوساکی الناس کیت یصیحون من أصخاب الملایین. 
ولهذا یُدعی معلم أصحاب الملایین. والسبب الاساسی في معاناة الناس مالیا 
هو آنهم ینفقون آعمارهم فى الدراسة ولکن دون آن یتعلموا شیناً عن المال. 
والنتيجة هی آنهم یتعلمون العمل لقاء المال... لکنهم لا یتعلمون آبداً كيف 
یسخرون المال فى العمل لصالحهم . 









روبرت تی. کیوساکی 


مؤلف هذا الکتاب 


هذا الكتاب 
[] يقضى على أسطورة الحاجة إلى دخل مرتفع من أجل تحصيل الثروة. 
[] يتحدى المعتقد السائد بان منزلك يُعد من الأصول. 
[] يُبين للوالدین كيف أنهما لا يستطيعان التعويل على النظام المدرسى 
فى تعليم أبنائهما طبيعة المال. 
[] يحدد بوضوح تام ما هی الأصول وما الخصوم ؟ 
(] يعلمك ما تلقنه لأبنائك عن المال, حتى يحققوا مستقبلا مالياً ناجحا 


www.richdad.com 


اننی أحب آبنانی وأرغب فى أن ینألوا E‏ تعلیم ممکن. فلم يعد التعليم 

" | التقلیدی - وان كان مهماً - كافياً. واننا لنحتاح جميعاً لفهم طبيعة المال 

و ل وكيفية التعامل معه . 

بعد هذا الکتاب نقطة بداية لكل من یسعی للتحکم فى مستقبله الالی" 
- جريدة یو إس إيه تودای" 





شارون ال. لیشتر 


شارکت في و سوووو 2 kag 2 . E‏ 9 : 
تاليف هذا الکتاب 9 Daal’:‏ ی 2 
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